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Abstrakt 
Diplomová práca sa venuje rozvoju konkurencieschopnosti súkromnej materskej škôlky. 
V teoretickej časti sú zhrnuté poznatky z odbornej literatúry ohľadne 
konkurencieschopnosti, ktoré sú následne vyuţité v praktickej časti. Za hlavný výsledok 
práce sa povaţuje vytvorenie návrhu na posilnenie konkurencieschopnosti škôlky, ktorý je 
zaloţený na komplexnej analýze prostredia, v ktorom sa škôlka nachádza.  
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Abstract 
Thismaster'sthesisdealswithprivatekindergarten competitivenessenhancement. 
Thetheoretical part ofthemaster'sthesissumsupknowledgefocused on competitiveness, 
whichisfurtherapplied in thepractical part ofthethesis. 
Themainresultofthethesisistheproposalofcompetitivenessenhancement, whichisbased on 
thecomplexanalysisoftheenvironment in whichthekindergartenis. 
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ÚVOD 
V deväťdesiatych rokoch dochádzalo k zatváraniu a rušeniu štátnych materských škôlok 
a jaslí z dôvodov vtedajšieho prudkého poklesu pôrodnosti na Slovensku. Za posledné 
desaťročie sa však situácia v Bratislavskom kraji zmenila a v tomto kraji začala pôrodnosť 
stúpať. Štátne materské škôlky však nezohľadňovali tieto zmeny v pôrodnosti 
a neprispôsobovali im svoje kapacity. Navyše rodičia začali vo väčšom mnoţstve vyuţívať 
moţnosť odkladu povinného nástupu detí do škôl. Z týchto dôvodov neustále pribúdajú 
rodičia, ktorí majú záujem umiestniť svoje dieťa do štátneho zariadenia, no nepodarí sa im 
to.  
Dôsledkom tejto situácie vznikalo neustále viac súkromných materských škôlok. 
V súčasnej dobe je uţ v Bratislavskom kraji silné konkurenčné prostredie na tomto trhu.  
V tejto práci sa venujem rozvoju konkurencieschopnosti súkromnej materskej škôlky 
Happy kid. Happy kid ponúka sluţby starostlivosti a všestranného rozvoja detí 
v predškolskom veku so športovým zameraním. Sídli v Bratislavskom kraji, ktorí je pre 
tento druh podnikania priaznivý vďaka najvyššej pôrodnosti spomedzi ostatných krajov 
Slovenskej republiky, aj najniţšou nezamestnanosťou a najvyššími priemernými mzdami. 
Napriek tomu však z dôvodu vyššie spomenutého silného konkurenčného prostredia, ako aj 
neustále rastúcim poţiadavkám zákazníkov sa musí Happy kid kaţdoročne snaţiť naplniť 
svoje kapacity. Z týchto dôvodov je ţiaduce posilniť konkurencieschopnosť Happy kid.   
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1 CIEĽ PRÁCE, METÓDY A POSTUPY SPRACOVANIA 
 
Cieľom tejto diplomovej práce je navrhnúť opatrenia na posilnenie 
konkurencieschopnosti súkromnej materskej škôlky. Základom je definovanie súčasného 
stavu firmy na základe komplexnej analýzy prostredia, v ktorom sa firma nachádza. Na 
základe zistených skutočností formulovať návrhy opatrení, ktorébudú vychádzať z logiky 
marketingovej stratégie a povedú k posilneniu konkurencieschopnosti.  
Práca je členená na teoretickú, analytickú a návrhovú časť. V teoretickej časti sú priblíţené 
teoretické východiská, ktoré slúţia ako podklad na vypracovanie analytickej časti. V tejto 
časti sú vyuţívané informácie najmä z odbornej literatúry. Vzhľadom k tomu, ţe úspech 
firmy nezávisí iba od jej aktivít, ale aj od okolitých síl, ktoré na ňu pôsobia, je v analytickej 
časti analyzovaný súčasný stav. Najskôr je bliţšie predstavená súkromná škôlka Happy kid, 
neskôr je analýza zameraná na vonkajšie prostredie a jeho sily, ktoré pôsobia na škôlku, ale 
aj na samotnú škôlku z hľadiska jej vnútorného usporiadania. Na základe jednotlivých 
analýz je následne vytvorená návrhová časť, ktorá sa zaoberá posilnením 
konkurencieschopnosti škôlky.  
Konkrétne metódy pouţité v práci: 
 SLEPT analýza skúma všeobecné vonkajšie prostredie a jeho faktory, ktoré na 
škôlku pôsobia a ovplyvňujú jej činnosť. Medzi tieto faktory patria sociálne, 
legislatívne, ekonomické, politické a technologické faktory.  Analýza je zostavená 
najmä za pomoci informácií čerpaných zo Štatistického úradu Slovenskej republiky, 
Ministerstva vnútra, zákonov a vyhlášok Slovenskej republiky a Eurostatu.  
 Porterova analýza 5 síl na zhodnotenie jednotlivých síl pôsobiacich v odborovom 
prostredí skúma konkurenciu, zákazníkov, odberateľov, substitúty a riziko vstupu 
nových konkurentov. Vstupy potrebné na analýzu konkurencie sú čerpané 
z jednotlivých stránok konkurentov, analýza zákazníkov je zostavená na základe 
rozhovoru s rodičmi detí a majiteľkou škôlky. 
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 Analýza 7S, ktorá sa venuje vnútornému prostrediu firmy a umoţňuje pohľad na 
celé jej fungovanie a filozofiu pribliţuje informácie o štruktúre, systéme a štýle 
riadenia, spolupracovníkoch a ich schopnostiach a zdieľaných hodnotách. Podkladmi 
k tejto analýze sú internetové stránky škôlky a rozhovor s majiteľkou. 
 Marketingový mix priblíţi ponúkaný produkt vo forme sluţby, cenu, distribúciu 
a komunikáciu a odhadne slabšie prvky a návrhy na zmenu. Podkladom sú opäť 
internetové stránky spoločnosti a rozhovor s majiteľkou.  
 Hodnotový reťazec sprehľadňuje jednotlivé procesy vo firme a identifikuje kde sa 
pre zákazníka tvorí hodnota.  
 SWOT analýza zhŕňa silné a slabé stránky a zároveň príleţitosti a hroby, ktoré 
vyplývajú z jednotlivých analýz.  
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2 TEORETICKÉ POZNATKY Z LITERATÚRY 
 
Cieľom tejto kapitoly je priblíţiť a objasniť teoretické poznatky a najdôleţitejšie pojmy 
z oblasti konkurencie, konkurenčných stratégií a moţnosti posúdenia stavu firmy, medzi 
ktoré patrí analýza marketingového prostredia v ktorom sa firma nachádza. Na celkové 
posúdenie situácie firmy poslúţi SWOT analýza.  
2.1 Marketing 
Na definovanie marketingu existuje nespočetné mnoţstvo definícií: 
„Marketing definujeme ako spoločenský a manažérsky proces, ktorého 
prostredníctvom uspokojujú jednotlivci aj skupiny svoje potreby a priania v procese výroby 
a zmeny výrobkov, či jednotlivých hodnôt.“ [1, str. 30] 
„Marketing sa zaoberá zisťovaním a napĺňaním ľudských a spoločenských 
potrieb.“[2, str. 43] 
„Marketing usiluje o riadenie tržných vzťahov. Cieľom je vytvoriť prostredníctvom 
zmeny hodnotu pre zákazníkov a uspokojovať ich potreby a priania v procese výroby 
a zmeny produktov a ich hodnôt.“ [1, str. 42] 
Najstručnejšia definícia s ktorou sme sa stretli definuje cieľ marketingu: „Napĺňať 
potreby so ziskom.“ [2, str. 43] 
Americká marketingová asociácia definovala marketing nasledovne: „Marketing je 
funkciou organizácie a súborom procesov k vytváraniu, oznamovaniu a poskytovaniu 
hodnoty zákazníkom a k rozvíjaniu vzťahov so zákazníkmi takým spôsobom, aby z nich mala 
prospech firma a držitelia jej akcií.“  
Ako vidíme, definícií je naozaj mnoho, no ich spoločným znakom je, ţe marketing by 
mal vytvárať hodnotu pre zákazníka, je zaloţený na vzťahu s ním a mal by uspokojovať 
jeho potreby a priania. 
14 
 
2.2 Stratégia 
Skúsenosti za posledné roky ukazujú, ţe podmienkou úspešného rozvoja podniku je 
kvalitná stratégia, ako nevyhnutná súčasť strategického riadenia. K úspešnosti uţ nestačí, 
aby podnik konkuroval nízkymi cenami, vysokou kvalitou, alebo rozsiahlymi sluţbami. 
K dosiahnutiu úspešnosti prostredníctvom podnikovej stratégie vedie jej jasná, jednoznačná 
formulácia, ktorá bude neustále vysvetľovaná zamestnancom, zákazníkom, akcionárom 
a ďalším záujmovým skupinám. Je tieţ nutné priblíţiť im podnikové ciele. Stratégia musí 
byť súčasne schopná reagovať na zmeny na trhu, v technológiách, v sociálnej oblasti 
a v zásahoch zo strany vlády. Platí to všeobecne pre malé, veľké podniky, výrobné 
podniky, či podniky poskytujúce sluţby. [3] 
Stratégiu v tradičnom chápaní moţno definovať „ako dokument, v ktorom sú určené 
dlhodobé ciele podniku, stanovený priebeh jednotlivých operácií a rozmiestnenie zdrojov 
nevyhnutných pre splnenie daných cieľov.“ [4, str. 1] 
Kritici tradičného prístupu tvrdia, ţe tento plánovací prístup iba predpokladá, ţe 
stratégia je vţdy len výsledkom poţiadavku a priania podniku dosiahnuť určité ciele. Preto 
je moderná definícia stratégie chápaná ako „pripravenosť podniku na budúcnosť. 
V stratégií sú stanovené dlhodobé ciele podniku, priebeh jednotlivých strategických 
operácií a rozmiestnenie podnikových zdrojov nevyhnutných na splnenie daných cieľov tak, 
aby táto stratégia vychádzala z potrieb podniku, prihliadala k zmenám jeho zdrojov 
a schopností a súčasne odpovedajúcim spôsobom reagovala na zmeny v okolí podniku.“ [4, 
str. 1] 
Zjednodušene moţno povedať, ţe stratégia je koncept celkového chovania 
organizácie, hlavne spôsob činností organizácie a alokácie zdrojov potrebných 
k dosiahnutiu zamýšľaných zámerov. Predstavuje určenie základného smeru vo vývoji 
organizácie a stanovenie spôsobov, či ciest, ako sa k vytýčeným strategickým cieľom 
dostať. Je to predstava o tom, akou cestou budú podnikové ciele dosiahnuté. [5] 
Stratégia a strategické rozhodnutia sú zväčša spájané s nasledujúcimi vlastnosťami 
a funkciami, ktoré by mali plniť a zaistiť:  
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 Sústrediť sa na dlhodobé smerovanie spoločnosti – to si vyţaduje si dlhodobé 
rozhodnutia o tom aká by mala spoločnosť byť. 
 Rozsah aktivít spoločnosti – stratégia spoločnosti rieši otázku, či sa má spoločnosť 
zamerať na jednu oblasť aktivít, alebo by sa mala zaoberať viacerými. 
 Výhoda pre spoločnosť oproti ostatným konkurentom – mala by firme zabezpečiť 
výhodu, tá môţe byť dosiahnutá viacerými spôsobmi. 
 Strategické zosúladenie aktivít firmy s prostredím v ktorom pôsobí – spoločnosť 
potrebuje vhodnú pozíciu v prostredí v ktorom pôsobí. 
 Zdroje a kompetencie spoločnosti – z pohľadu zdrojov by stratégia mala vyuţívať 
strategické moţnosti spoločnosti v zmysle jej zdrojov a kompetencie, aby 
poskytovala konkurenčnú výhodu, alebo nové príleţitosti. Mala by vymedziť 
základné spôsoby zaistenia zdrojov pre organizáciu. 
 Hodnoty, kultúra a očakávania zainteresovaných skupín v organizácií a jej okolí – 
jednotlivci, skupiny, či iné organizácie môţu ovplyvniť základné otázky. [6] 
2.2.1 Strategické riadenie 
 „Odborná literatúra definuje strategické riadenie ako proces, v ktorom vrcholoví manažéri 
formulujú a zavádzajú stratégie smerujúce k dosiahnutiu stanovených cieľov, k súladu 
medzi vnútornými zdrojmi podniku a vonkajším prostredím a k zaisteniu celkovej prosperity 
a úspešnosti podniku.“ [7, str. 23] 
Stratégia a strategické riadenie je zloţitý proces, ktorým sa ustanovujú opatrenia, ktoré je 
potrebné vykonať, aby sa dosiahol účel organizácie. Stratégia je skôr zameraná na 
strednodobé, aţ dlhodobé rozhodnutia, ako na beţné operácie. Výber jednotlivých 
rozhodnutí závisí na tom, ako organizácia definuje svoj účel a poslanie. [8] 
Strategické riadenie predstavuje základňu riadenia celého podniku, pretoţe je 
prvkom zjednocovania činností všetkých zamestnancov. Strategická úroveň riadenia určuje 
ciele a úlohy taktickej úrovni, ktorá ich prenáša do operatívnej úrovne. Úlohou 
strategického riadenia teda je hľadanie, vytváranie a získavanie výrazných a istých 
potenciálov úspechu na trhu. [7] 
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Okrem skutočnosti, ţe strategické riadenie a jeho rozhodnutia vo veľkej miere 
ovplyvňujú úspešnosť podnikania, existujú aj ďalšie dôvody, pre ktoré by malo byť 
v kaţdej organizácií, ktorá chce úspešne dlhodobo napĺňať svoje poslanie, uplatňované 
racionálne strategické riadenie:   
 Strategické riadenie vychádza z dlhodobých predpovedí vývoja, pomáha firme 
predvídať budúce problémy a príleţitosti. Jeho uplatňovaním sa predlţuje čas na 
prípravu organizácie na riešenie zásadných problémov a prekáţok ďalšieho vývoja 
 Dáva jasné ciele a smery pre budúcnosť podniku. Pocit istoty pracovníkom.  
 Pomáha zvyšovať kvalitu manaţmentu, vedie riadiacich pracovníkov k tomu, aby 
skvalitňovali rozhodovanie. Pomáha zlepšovať komunikáciu vnútri podniku, 
koordináciu projektov, motiváciu pracovníkov a zlepšuje rozmiestnenie zdrojov. [9] 
Medzi ďalšie výhody strategického riadenia nesporne patrí jeho schopnosť 
identifikovať smer vývoja, zvyšovanie pravdepodobnosti objavenia trţných príleţitostí, núti 
vedenie podniku pozerať sa do budúcnosti tak, aby boli vymedzené ciele vo vzájomnom 
súlade s podmienkami prostredia, pomáha koordinovať podnikové činnosti tak, aby boli 
dosiahnuté podnikové ciele, umoţňuje prispôsobovať zdroje podniku trţnej situácii a tak 
minimalizuje ich plytvanie, zlepšuje komunikáciu vnútri podniku čo bráni vzniku 
konfliktov medzi jednotlivými profesiami, alebo stupňami riadenia, umoţňuje priebeţne 
sledovať činnosti spojené s uspokojovaním potrieb a poţiadavkami cieľových trhov 
a zaisťuje väčšiu pripravenosť podniku na zmeny na trhu, aj neočakávané a optimalizuje 
jeho reakcie na tieto zmeny. [10] 
2.2.2 Marketingová stratégia 
„Marketingová stratégia je vlastne marketingová logika, s ktorou pomocou chce 
podnikateľská jednotka dosiahnuť svoje marketingové ciele.“ [11, str. 112] 
Mala by sa venovať trţným segmentom, na ktoré sa spoločnosť zameriava, ktoré sa 
líšia svojimi potrebami, poţiadavkami a reakciou na marketing a rentabilitu. Spoločnosť by 
svoje úsilie mala zamerať tie trţné segmenty, v ktorých sa môţe z konkurenčného hľadiska 
najlepšie uplatniť. Pre kaţdý segment by mala vypracovať samostatnú marketingovú 
stratégiu.  
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Marketingová stratégia je základnou stratégiou z ktorej vychádzajú jednotlivé 
podnikateľské jednotky pri plnení vlastných marketingových cieľov. [1] 
Stratégia, alebo umenie riadiť činnosti podniku, kolektívu ľudí takým spôsobom, ktorý 
zaistí splnenie hlavných vytýčených cieľov. Konkretizuje marketingové ciele a aktivity 
celkovej stratégie podniku. Základný rámec vytvorenia marketingovej stratégie moţno 
stanoviť nasledujúcimi krokmi:  
 Stanovenie marketingových cieľov, ktoré chce spoločnosť dosiahnuť 
 Stanovenie marketingových strategických alternatív, variant 
 Stanovenie presných parametrov jednotlivých cieľových skupín zákazníkov 
 Identifikácia konkurencie 
 Vymedzenie ponúkaných produktov s ohľadom na cieľových zákazníkov 
a konkurentov 
 Prezentácia podstaty ponuky pre cieľových zákazníkov – výhody, pozícia 
produktu, hodnota 
 Vypracovanie marketingového mixu [12] 
2.3 Konkurenčné prostredie, konkurencia, konkurencieschopnosť 
2.3.1 Konkurenčné prostredie 
„Ako konkurenčné prostredie je definovaný časový rez priestorom našej planéty, kde 
prebieha vzájomné interaktívne pôsobenie dvoch živých objektov, alebo subjektov 
(konkurentov), ktorí sa snažia v danom čase a priestore realizovať rovnakú, alebo podobnú 
činnosť, majú rovnaké, alebo podobné ciele a používajú rovnaké, alebo podobné metódy na 
ich dosiahnutie.“ [13,  str. 11] 
V ekonomickom pojatí vytvára konkurenčné prostredie umelé mantinely ihriska, 
kde v čase a priestore s maximálnou vytrvalosťou súťaţia, bojujú podnikateľské subjekty 
o dosiahnutie čo najvyššej efektívnosti a úspešnosti pri realizácií ekonomických, 
obchodných a iných operácií, ktoré smerujú k dosiahnutiu zisku a uspokojeniu 
podnikateľských aktivít. [13] 
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2.3.2 Konkurencia a konkurenti 
Kaţdý podnik má svojich konkurentov. Ak sú konkurenti dobrí, sú ako učitelia, ktorí 
rozširujú naše obzory a posilňujú naše schopnosti. Priemerní konkurenti predstavujú 
otravný hmyz a tí zlí sú pre všetky slušné podniky ako za trest. Konkurentov nemoţno 
ignorovať, treba byť neustále v strehu. Sledovať konkurenciu je dôleţité, no omnoho 
dôleţitejšie je sledovať zákazníkov. [14] 
Konkurencia je otvorená mnoţina konkurentov, ktorí vytvárajú v danom čase a v danom 
teritóriu konkurenčného prostredia vzájomnú interakciu. Konkurenti sú potom definovaní 
ako prvky mnoţiny konkurencie, ktoré sa vyznačujú konkurenčnými silami, ktoré pôsobia 
na konkurenciu tak, aby rýchlym a efektívnym spôsobom získali rozhodujúci vplyv, teda 
vysokú konkurencieschopnosť v konkurenčnom prostredí. [13] 
Konkurentov môţeme podľa rôznych reakcií rozlišovať na nasledujúce typy: 
 Laxný konkurent má pomalé reakcie na činnosť konkurencie 
 Vyberavý konkurent reaguje iba na niektoré útoky iných konkurentov 
 Konkurent tiger reaguje rýchlo a tvrdo na kaţdú činnosť, je zvyknutý bojovať aţ do 
konca 
 Scholastický konkurent na útok reaguje náhodne, ťaţko sa dá predvídať jeho 
reakcia. [15] 
2.3.3 Typológia konkurencie 
V rámci definovania a rozčlenenia konkurencie ju môţeme členiť podľa viacerých hľadísk. 
Rozlišujeme konkurenčnú typológiu podľa rozsahu konkurenčného pôsobenia producentov: 
1. Globálna konkurencia – svojim rozsahom pôsobí celosvetovo, podľa stupňa 
otvorenosti zasahuje všetky štátne trţné priestory a aliančné trţné zoskupenia 
2. Aliančná konkurencia – zasahuje iba jednotlivé nadnárodné trţné priestory 
a zoskupenia, ktoré sa vytvárajú účelovo ako ekonomické zdruţenia konkrétnych 
štátov 
3. Národná konkurencia – konkurencia, ktorá pôsobí teritoriálne, na území jedného 
štátu 
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4. Medziodvetvová konkurencia – predstavuje konkurentov, ktorí pôsobia vo viac ako 
jednom odvetví 
5. Odvetvová konkurencia – všetci konkurenti v rámci jedného odvetvia ekonomiky 
6. Komoditná konkurencia – všetci konkurenti, ktorí vyrábajú, alebo distribuujú 
rovnaké, alebo blízke produkty [13] 
Podľa nahraditeľnosti produktu v trţnom prostredí rozlišujeme konkurenčnú typológiu: 
1. Konkurencia značiek – vzniká, keď subjekty ponúkajú podobné výrobky, alebo 
sluţby na rovnakých trhoch za podobné ceny 
2. Konkurencia odvetvová – keď subjekty vyrábajúce výrobky z rovnakej triedy 
výrobkov, ktoré uspokojujú rovnakú, alebo podobnú potrebu ponúkajú tieto 
výrobky na rovnakých trhoch 
3. Konkurencia formy – vzniká, keď subjekty dokáţu uspokojiť rovnakú potrebu 
rôznymi spôsobmi 
4. Konkurencia rodu – konkurenciou sú všetky subjekty, ktoré súťaţia o prostriedky 
daného segmentu trhu [13] 
Konkurenčná typológia podľa počtu predajcov a stupňa diferenciácie produktu: 
1. Čistý monopol – vzniká, ak iba jediný subjekt v danom čase jediným produktom 
uspokojuje generovaný dopyt odberateľského trţného segmentu.  Rozlišujeme 
štátny a súkromný čistý monopol. 
2. Oligomonopolia – ide o konkurenciu, kde jediný subjekt v danom čase uspokojuje 
generovaný dopyt odberateľského trţného segmentu pomocou diferencovaných 
produktov 
3. Monopolistická konkurencia – predstavuje taký typ konkurencie, kedy mnoho 
subjektov uspokojuje v danom čase a priestore trţný dopyt spektrom 
diferencovaných produktov 
4. Dokonalá konkurencia – typ konkurencie, kde veľa subjektov uspokojuje v danom 
čase a priestore trţný dopyt rovnakými, alebo podobnými výrobkami. [13] 
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2.3.4 Konkurencieschopnosť 
„Konkurencieschopnosť je pozitívna vlastnosť konkurenta a jeho výsledný prejav interakcie 
s radou a spektrom konkurentov v konkurenčnom prostredí.“ [13, str. 13]„Schopnosť 
konkurencie je jadrom úspechu, alebo neúspechu podniku“ [16, str. 19]Patrí medzi 
základné vlastnosti podniku, ktorý chce vo svojom odbore dlhodobo vynikať. To moţno 
dosiahnuť systematickým hľadaním konkurenčných výhod daného podniku.[7] 
„Marketing konkurencieschopnosti je cielené, uvedomelé a časopriestorové 
teoretické zdôvodnenie hľadanie stratégií, taktík jednotlivými producentmi pri zaisťovaní 
odbytových možností v globálnom segmentovanom tržnom prostredí a pri aktívnom boji 
s konkurentmi a konkurenciou v danej komodite, odvetví, funkcií, čase a priestore.“ [13, str. 
59] 
2.3.5 Konkurenčná stratégia 
„Konkurenčná stratégia je hľadanie priaznivého konkurenčného postavenia v určitom 
odvetví, v základnej aréne, v ktorej sa konkurencia prejavuje.“ [16, str. 19] 
Má za cieľ vybudovať výnosné a udrţateľné postavenie voči silám, ktoré rozhodujú 
o schopnosti konkurencie v danom odvetví. Konkurenčnú stratégiu chápeme ako sled 
činností a prístupov, ktorý má pri správnej realizácii zabezpečiť firme väčšiu 
pravdepodobnosť úspechu v dosiahnutí vytýčených cieľov v danom marketingovom 
prostredí a v danom okamţiku. Výber konkurenčnej stratégie je najviac ovplyvnený najmä 
dvoma faktormi: príťaţlivosťou odvetvia a konkurenčným postavením firmy v odvetví. Pri 
zostavovaní a výbere stratégie treba analyzovať 5 konkurenčných faktorov, ktoré 
determinujú príťaţlivosť odvetvia. [17,  str. 75] 
2.3.5.1 Hodnota pre zákazníka, konkurenčná výhoda a udrţateľnosť konkurenčnej 
výhody 
Na vhodné posúdenie strategických moţností podniku je potrebné uvedomiť, ţe to, či bude 
podnik konkurovať ostatným na trhu závisí od zákazníkov, vďaka ktorým dosahuje 
poţadovaný zisk, či postavenie na trhu. To súvisí s hodnotou pre zákazníka a konkurenčnou 
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výhodou. Hodnota sluţby nie je determinovaná cenou, ale úţitkom, ktorý zákazníkovi 
prinesie. [18] 
Hodnota predstavuje to, čo sú kupujúci ochotní zaplatiť. [16] 
Zákazník na trhu vyhľadáva produkty s takou marketingovou skladbou, ktorá mu prinesie 
najvyššiu úţitkovú hodnotu. Táto hodnota je individuálne zákazníkom meraná, vzhľadom 
k jeho dôchodku, znalostiam a nákladom vynaloţeným na nájdenie tejto ponuky. Ak chce 
spoločnosť hodnotu pre zákazníka zvýšiť, musí dôjsť k vylepšeniu niektorých terajších 
parametrov marketingového mixu výrobku, ktorými môţe byť napr. image, zníţenie ceny 
a pod.Hodnota pre zákazníka predstavuje rozdiel medzi hodnotou ktorú získa z vlastníctva 
a uţívania výrobku, alebo sluţby a nákladmi ktoré musel na ne vynaloţiť.[11] 
Pojem konkurenčná výhoda pramení v hodnote. Hodnota, ktorá prevyšuje náklady podniku 
na jej tvorbu. Firma túto hodnotu vytvára pre zákazníkov, ktorí sú za takto vytvorenú 
hodnotu ochotní zaplatiť finančné prostriedky. Vyššia hodnota súčasne plynie z ponúkanej 
ceny, ktorá je niţšia, ako cena konkurencie, pričom úţitková hodnota pre zákazníka zostáva 
rovnaká. [16] 
Konkurenčná výhoda firmy musí byť previazaná s vytváraním úţitkovej hodnoty pre 
zákazníka, pretoţe to vyţadujú jej všeobecné ciele a postavenie podniku, ktoré takto môţu 
viesť k následnému úspechu podniku. [19] 
Konkurenčnú výhodu nemôţeme pochopiť, ak sa pozeráme na podnik ako na celok. Jej 
zdrojom je mnoţstvo samostatných činností, ktoré podnik koná, keď navrhuje, vyrába, 
uvádza na trh, dodáva a podporuje svoj výrobok. [16] 
Ekonomické postavenie firmy a jej ciele vyţadujú, aby tvorba úţitku pre zákazníka bola 
súčasne prepojená so získaním konkurenčnej výhody na trhu. Kaţdá činnosť prispieva 
svojou mierou k celkovej efektívnosti, k tvorbe konkurenčnej výhody a tvorbe ţiaducej 
pozície firmy na trhu. [19] 
Zich vymedzuje 3 typy konkurenčných výhod. Rýdzo-konkurenčné, semi-konkurenčné a 
pseudo-konkurenčné. Rozdeľujú sa podľa spôsobu akým sú tvorené, získavané, rozvíjané a 
udrţované v rámci konkurenčného prostredia.  
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 Rýdzo-konkurenčné výhody vznikajú, ak spoločnosť posilňuje svoje vlastné 
schopnosti lepšie ako ostatné konkurenčné spoločnosti 
 Semi-konkurenčné výhody vyuţívajú firmy najmä ako kompenzáciu vlastných 
nedostatkov. Ich získanie a rozvoj presahuje hranice interných faktorov, no obvykle 
nedochádza k rozporu s etickými, či právnymi normami. 
 Pseudo-konkurenčné výhody sú problematické. Zameriavajú sa na elimináciu 
konkurencie a vychádzajú z porušovania a nerešpektovania etických, alebo 
právnych noriem. Nie sú spojené s vnútorným rozvojom firmy. 
Výhodou môţe byť konkrétny zdroj firmy, ako aj vhodne zvolená kombinácia viacerých 
zdrojov. Zdroje rozlišujeme hmotné, nehmotné, ľudské a schopnosti. [20] 
O význame konkurenčnej výhody rozhoduje trh. Kaţdú jednu výhodu moţno posúdiť z 
pohľadu hodnoty pre zákazníka a schopnosti konkurencie na ňu reagovať. Konkurencia má 
dve moţnosti a to imitáciu, alebo substitúciu. Imitácia v zmysle nielen napodobňovania 
konkurencie, ale schopnosť prísť na trh s porovnateľným riešením, ktoré vykazuje 
podobnými faktory a uspokojuje rovnakú potrebu. Ak sa konkurencia rozhodne pre 
substitúciu, ponúkne zákazníkom inú výhodu, alebo vlastnosť, ktorá uspokojí rovnakú 
potrebu, alebo ponúkne niečo úplne iné, čo zákazníkovi vynahradí prednosti 
konkurenčného produktu. [20] 
2.3.6 Voľba konkurenčnej stratégie 
Klasický pohľad na konkurenčnú stratégiu rozlišuje tri konkurenčné stratégie. Vodcovské 
postavenie v nákladoch, diferenciáciu a stratégiu fokus. Ústrednou otázkou vo výbere 
vhodnej stratégie je postavenie podniku vo svojom odvetví. Postavenie, ktoré si podnik 
získa rozhoduje o tom, či bude jeho výnosnosť nad, alebo pod odvetvovým priemerom. 
Nevyhnutným základom nadpriemerného výkonu je udrţateľná konkurenčná výhoda. [21] 
Konkurenčnú výhodu nemôţeme pochopiť, ak sa pozeráme na podnik ako na celok. 
Jej zdrojom je mnoţstvo samostatných činností, ktoré podnik koná, keď navrhuje, vyrába, 
uvádza na trh, dodáva a podporuje svoj výrobok. [16] 
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 Rozlišujeme dva základné typy konkurenčnej výhodu nízkych nákladov 
a diferenciáciu. Tieto dva základné typy konkurenčných výhod vedú k trom základným 
stratégiám na dosiahnutie nadpriemerných výkonov – vodcovské postavenie v nízkych 
nákladoch, diferenciáciu a stratégiu fokus. Kaţdá stratégia predstavuje samozrejme odlišnú 
cestu k dosiahnutiu konkurenčnej výhody. [21] 
Konkurenčná stratégia skúma moţnosti, ktoré firme pomôţu efektívnejšie 
konkurovať a tým upevniť jej postavenie na trhu. Kaţdá takáto stratégia musí byť chápaná 
v kontexte pravidiel hry etického konkurenčného správania sa. [22] 
Vodcovské postavenie v nízkych nákladoch 
Táto stratégia hľadá konkurenčnú výhodu v širokom rade segmentov odvetvia. Je to asi 
najjasnejšia stratégia. Podnik si v nej stanoví, ţe sa stane vo svojom odvetví všeobecne 
známym výrobcom s nízkymi nákladmi. Podnik má široký rozsah činností a pôsobí 
v mnohých segmentoch, no môţe pôsobiť aj v príbuzných odvetviach. Šírka činnosti 
podniku je často pre jeho výhodu nízkych nákladov dôleţitá. Zdroje výhody nízkych 
nákladov sú rozličné a závisia na štruktúre odvetvia v ktorom spoločnosť pôsobí. Môţu to 
byť snahy o úspory vďaka veľkovýrobe, patentovaná technológia, výhodnejší prístup 
k surovinám, či iné faktory. Ak si podnik dokáţe získať a udrţať vodcovské postavenie 
v nákladoch, bude vo svojom odbore podnikom s nadpriemerným výkonom za 
predpokladu, ţe bude dosahovať ceny, ktoré sú v odvetví priemerné, alebo priemeru blízke. 
Pri rovnakých, alebo podobných cenách ako má konkurencia, sa podniku premietne jeho 
nízko nákladové postavenie do vyšších ziskov. Nemal by však ignorovať základy 
diferenciácie. Ak kupujúci nebudú pociťovať, ţe jeho výrobok je porovnateľný, bude 
nútený zníţiť ceny hlboko pod úroveň cien konkurentov, aby získal odbyt. To by mohlo 
spôsobiť stratu výhod plynúcich z jeho priaznivého postavenia v nákladoch. [21] 
Diferenciácia 
Stratégia diferenciácie hľadá konkurenčnú výhodu v širokom rade segmentov odvetvia. 
Podnik sa snaţí, aby bol vo svojom odvetví jedinečný v niektorých dimenziách, ktoré 
kupujúci oceňujú. Vyberie si jednu, alebo viacero vlastností výrobku, alebo sluţby, ktoré 
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veľké mnoţstvo kupujúcich v danom odvetví vníma ako dôleţité a vybuduje si jedinečné 
postavenie, aby mohol tieto potreby uspokojovať. Za svoju jedinečnosť je odmeňovaný 
vyššou cenou.  
Prostriedky k dosiahnutiu diferenciácie sú rôzne v jednotlivých odvetviach. 
Diferenciácia sa môţe zakladať na samotnom výrobku, distribučnom systéme,  
marketingovom prístupe pri predaji, či mnoţstve iných faktorov. Podnik ktorý dosiahne 
diferenciáciu a je schopný si ju trvalo udrţať, bude vo svojom odvetví dosahovať 
nadpriemerné zisky. Diferenciačná stratégia vyţaduje, aby si podnik vybral pre svoju 
diferenciáciu takú vlastnosť výrobku alebo sluţby, ktorá sa bude líšiť od atribútov jeho 
súperov. Podnik musí byť v skutočnosti v niečom jedinečný, alebo musí byť vnímaný ako 
jedinečný, ak má docieliť vyššiu cenu.  
Na rozdiel od vodcovského postavenia v nízkych nákladoch môţe v danom odvetví 
existovať viac ako jedna úspešná diferenciačná stratégia, ak existuje viacero atribútov, 
ktoré kupujúci v širokej miere oceňujú. [21] 
Stratégia fokus 
Je úplne odlišná od predchádzajúcich dvoch, pretoţe spočíva na výbere úzkeho rozsahu 
konkurencie, vnútri daného odvetvia. Podnik, ktorý uplatňuje túto stratégiu si vyberie jeden 
segment, alebo skupinu segmentov v danom odvetví a prispôsobí svoju stratégiu presne 
tomu, aby slúţila iba týmto segmentom. Ţiadnym iným. Tým, ţe podnik čo najviac rozvíja 
svoju stratégiu z hľadiska cieľových segmentov, snaţí sa získať si konkurenčnú výhodu vo 
svojich cieľových segmentoch, aj napriek tomu, ţe nebude mať celkovú konkurenčnú 
výhodu. 
Stratégia fokus má dve varianty: nákladovú stratégiu fokus (costfocus) a 
diferenciačnú stratégiu fokus (differencationfocus). Pri nákladovej sa podnik snaţí vo 
svojom cieľovom segmente o výhodu najniţších nákladov, pri diferenciačnej 
o diferenciáciu. Obidve varianty spočívajú na rozdieloch medzi segmentmi, na ktoré sa 
podnik sústredil a ostatnými segmentmi v odvetví. Cieľové segmenty musia mať 
kupujúcich s neobvyklými potrebami, alebo sa musí líšiť výrobný a distribučný systém, 
ktorý najlepšie slúţi cieľovému segmentu, od systému iných segmentov v danom odvetví.  
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Nákladová stratégia fokus vyuţíva rozdielne chovanie sa nákladov v niektorých 
segmentoch, pričom diferenciačná stratégia vychádza zo špeciálnych potrieb kupujúcich.  
Ak segment, ktorý si podnik uplatňujúci stratégiu fokus zvolil nie je odlišný od 
iných segmentov, fokálna stratégia nebude mať úspech. Ak určitá firma môţe získať 
vodcovské postavenie v najniţších nákladoch, alebo diferenciácii a daný segment je 
štrukturálne príťaţlivý, bude táto firma uplatňujúca stratégiu fokus vo svojom odvetví 
dosahovať nadpriemerný výkon. Štrukturálna príťaţlivosť segmentu je nutnou 
podmienkou, pretoţe niektoré segmenty v danom odvetví sú omnoho menej výnosné ako 
iné. V danom odvetví existuje priestor na niekoľko dlhodobo udrţateľných fokálnych 
stratégií za predpokladu, ţe si firmy uplatňujúce fokálnu stratégiu vyberú odlišné cieľové 
segmenty. [21] 
 Kaţdý podnik by mal uplatňovať jednu z vyššie uvedených stratégií. Ak ţiadnu 
neuplatňuje, znamená to, ţe sa nachádza vo veľmi zlej strategickej pozícií na trhu. Taký 
podnik nemá veľký podiel na trhu a ak chce poskytnúť niţšie ceny, je to na úkor jeho zisku.  
 
Obrázok č. 1Voľba konkurenčnej stratégie, zdroj: vlastné spracovanie podľa [16] 
 
2.4 Sluţby 
„Sluţba je akákoľvek činnosť alebo výhoda, ktorú jedna strana môţe ponúknuť druhej 
strane, je v zásade nehmotná a jej výsledkom nie je vlastníctvo. Produkcia sluţby môţe, ale 
nemusí byť spojená s hmotným produktom. “  [23, str.12] 
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Sluţby je náročné generalizovať, pretoţe sa v mnohom líšia. Medzi ďalšie rysy, ktoré sú 
nápomocné pri ich rozlišovaní patrí to, či sú zaloţené na zariadenia, alebo na ľuďoch, či si 
vyţadujú prítomnosť klientov, či napĺňajú osobnú potrebu, alebo firemnú. [2] 
2.4.1 Charakteristiky sluţieb 
Samotné sluţby sú ako uţ bolo vyššie spomenuté nehmotného charakteru. Je to jedna z ich 
hlavných charakteristík. Ďalšie štyri dôleţité charakteristiky sú neoddeliteľnosť, nestálosť, 
nemoţnosť skladovania a nemoţnosť vlastníctva.  
Nehmotný charakter je najcharakteristickejšia z vlastností sluţieb. Prvky, ktoré 
predstavujú kvalitu ponúkaných sluţieb, ako napríklad spoľahlivosť, osobný prístup, 
dôveryhodnosť, istota a podobne nemoţno pred samotným nákupom sluţieb overiť. Aţ pri 
nákupe a spotrebe sluţby sa spotrebiteľ dozvedá kvalitu z vlastnej skúsenosti. Výsledkom 
je väčšia miera neistoty zákazníkov. Nehmotný charakter je taktieţ príčinou, ţe zákazníci 
veľmi ťaţko hodnotia konkurujúce si sluţby, obávajú sa rizika pri nákupe a kladú dôraz na 
osobné zdroje informácií. Ako základ pre hodnotenie kvality sluţieb pouţívajú cenu.  [23] 
Nemoţno ich vnímať ţiadnym zmyslom a preto je zloţité komunikovať hodnotu a získať 
zákazníka na nákup.[24] 
Produkciu a spotrebu tovarov moţno od seba oddeliť. Neoddeliteľnosť sluţieb 
predstavuje to, ţe produkcia sluţby prebieha za prítomnosti zákazníka, ktorý sa zúčastňuje 
jej poskytovania. Stáva sa tak neoddeliteľnou súčasťou jej produkcie. Sluţba je 
neoddeliteľná od nástrojov jej produkcie. Producent sluţby a zákazník sa musia stretnúť na 
mieste a v čase tak, aby výhoda, ktorú zákazník získa poskytnutím sluţby mohla byť 
zrealizovaná. Zákazník nemusí byť prítomný počas celej doby poskytovania sluţieb, 
dokonca v niektorých prípadoch, zákazník nemusí byť prítomný vôbec. Neoddeliteľnosť je 
príčinou, ţe zákazník je spoluproducentom sluţby, často sa podieľa na vytváraní sluţby 
spolu s ostatnými zákazníkmi, často musí cestovať na miesto produkcie sluţby.  [23] 
Neoddeliteľnosť predstavuje nielen neoddeliteľnosť produkcie a spotreby, ale taktieţ 
neoddeliteľnosť od miesta výroby a spotreby, neoddeliteľnosť sluţieb od poskytovateľa, 
nástrojov produkcie atď. V mysliach zákazníkov sú sluţby spojené s osobou poskytujúcou 
sluţbu. Pracovníci sú veľmi dôleţitou súčasťou procesu poskytovania sluţieb. V mnohých 
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prípadoch tvoria podstatnú súčasť hodnoty, ktorú zákazníci od sluţby očakávajú a ich 
znalosti, vystupovanie, chovanie a vzhľad bezprostredne ovplyvňujú kvalitu a cenu sluţieb 
a tým aj ochotu zákazníkov k opätovnému nákupu. [24] 
V procese poskytovania sluţieb sú prítomní ľudia, zákazníci a poskytovatelia 
sluţieb. Ich správanie nemoţno predvídať, v prípade zákazníkov je zloţité určiť normy 
správania sa. Nemoţno prevádzať výstupné kontroly kvality, pred dodaním sluţieb tak, ako 
to býva u tovarov. Preto je vysoko pravdepodobné, ţe spôsob poskytnutia jednej, tej istej 
sluţby sa líši a to dokonca aj v jednej firme. Môţe dôjsť aj k tomu, ţe jeden človek môţe 
poskytnúť inú kvalitu ponúkanej sluţby. Nestálosť predstavuje variabilitu výstupu procesov 
poskytovania sluţieb, ich výsledného efektu. Nestálosť, heterogenita je príčinou toho, ţe 
zákazník nemusí vţdy obdrţať rovnakú kvalitu sluţby, ťaţko si vyberá medzi 
konkurujúcimi si produktmi a musí sa často podrobiť pravidlám poskytovania sluţieb, aby 
bola zachovaná konzistencia ich kvality. [23] 
Nehmotný charakter sluţieb vedie k tomu, ţe ich nemožno skladovať, uchovávať, 
znovu predávať, alebo vrátiť. Sluţby ktoré niesú vyuţité, teda predané v čase, kedy sú 
ponúkané, nemoţno predať neskôr. Pre daný okamih sú zničené.Zničiteľnosť je príčinou, 
ţe zákazník len veľmi ťaţko reklamuje sluţbu a môţe byť konfrontovaný s nadbytočnou, 
ako aj nenaplnenou kapacitou. [23] 
Neskladnosť sluţieb vedie k nutnosti vysporiadať sa najmä s nesúladom dopytu po 
sluţbách a ich ponuke. Mimoriadne dôleţitá je schopnosť odhadnúť dopytu v čase. [24] 
Nemožnosť vlastniť sluţbu súvisí s jej nehmotným charakterom a zničiteľnosťou. 
Pri nákupe tovarov prechádza na zákazníka vlastnícke právo. Pri poskytovaní sluţieb 
nezískava zmenou za svoje peniaze zákazník ţiadne vlastníctvo. Kupuje si iba právo na 
poskytnutie sluţby. [23] 
Nehmotný charakter a heterogenita vedú k tomu, ţe sluţby moţno len veľmi ťaţko 
patentovať.Rozhodujúci faktor pri poskytovaní sluţieb sú kontaktní pracovníci. Preto je 
veľmi dôleţitý správny výber, zaškolenie, príprava a dodrţiavanie štandardov pri 
poskytovaní sluţieb. [24] 
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2.4.2 Poskytovanie sluţieb 
Proces tvorby hodnoty tvorený firmou poskytujúcou sluţby sa skladá z troch procesov. 
Prvým z nich sú schopnosti firmy predať zákazníkovi dôveryhodný sľub. Dôveryhodnosť 
sa zakladá na reputácii samotnej firmy a schopnosti predviesť predošlé úspešné výsledky. 
Táto fáza zahŕňa taktieţ vyjednávanie s klientom o podmienkach kontraktu, snaţí sa 
rozvíjať vhodnú úroveň očakávaní a uistení zákazníka, ţe dodávateľ sluţby sľúbi len to, čo 
môţe naozaj aj splniť. 
Druhý proces obsahuje aktivity, ktoré by mali uskutočniť to, čo bolo v prvej časti 
prisľúbené. Tento proces zahŕňa aj aktivitu zákazníka aj poskytovateľa sluţby. 
Poskytovateľ sa zaoberá kvalitou toho, čo je poskytované, ako aj vnímaním kvality 
klientom a efektivitou poskytnutia sluţby. Dôleţité je dbať nielen na kvalitu, ale aj na 
investície do metód, procedúr a riešení, aby sa nestalo, ţe by vyţadovali viac úsilia, ako 
bolo pôvodne stanovené a dohodnuté.  
Tretím procesom je proces učenia sa, čím by mala byť firma schopná zvýšiť efektivitu 
poskytovaných sluţieb a efektivitu vo vzťahu k budúcim klientom. Problém však môţe 
nastať, ak firma investuje do vzdelávania svojich zamestnancov a tí následne prejdú ku 
konkurenčnej firme. [25] 
Poskytovanie sluţieb má dve vlastné dimenzie a to poskytnutie sluţby, ktorú zákazník 
vyhľadáva a skúsenosť, ktorá vznikne vo chvíli, kedy je sluţba spotrebovávaná. 
S poskytovaním súvisí aj kvalita sluţieb, ktorá predstavuje úroveň dokonalosti, ktorú si 
firma zvolila, aby oslovila svojich zákazníkov. [26] 
Kvalita sluţby je subjektívna a silne závislá na individuálnych potrebách a očakávaniach. 
Jej úroveň je meraná na základe rozmanitých kritérií. Medzi hlavné kritériá umoţňujúce 
hodnotenie kvality sluţby patria spoľahlivosť, hmatateľnosť v zmysle fyzického vybavenia, 
komunikácia zaisťujúca prenos informácií o potrebách a prianiach zákazníkov, 
dôveryhodnosť a spôsobilosť zamestnancov ako aj ich prístup k zákazníkom a dostupnosť 
sluţby na vhodnom mieste v danej kvalite. [27] 
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2.5 Marketing sluţieb 
Marketing v oblasti sluţieb sa v mnohom líši a je potrebné si to uvedomiť a brať na to 
ohľad. Rozlišujeme interný, externý a interaktívny marketing. [28] 
Za externý marketing je povaţovaný tradičný koncept 4P. V marketingu sluţieb je nutné 
brať na ohľad takzvaný rozšírený marketingový mix. Externý marketing predstavuje 
normálnu prácu pri príprave, tvorbe cien, distribúcii a propagácii sluţby zákazníkom.[28] 
Najcennejším kapitálom v oblasti sluţieb je ľudský kapitál. To je spôsobené tým, ţe to, čo 
sluţbu uskutočňuje a predáva je podloţené práve ľudskou činnosťou, teda zamestnancami 
daných podnikov, ktorí sluţby poskytujú. Interný marketing sa zaoberá tým, ţe by nemal 
byť spokojný len zákazník, ale v prvom rade zamestnanec. Ak bude spokojný zamestnanec, 
tak môţe byť spokojný aj zákazník. Úlohou interného marketingu je dobre zaškoliť, 
motivovať a viesť celý personál, ktorý príde do priameho styku so zákazníkmi, ale aj 
všetok ostatný firemný personál. Preto, aby mohla firma trvalo ponúkať tie najlepšie 
sluţby, musí viesť svojich zamestnancov k úplnej orientácií na zákazníka. [11] 
Interný marketing je vykonávaný firmou poskytujúcou sluţby za účelom efektívneho 
školenia a motivácie zamestnancov, ktorí sú v kontakte so zákazníkmi, ale taktieţ aj 
všetkých ostatných zamestnancov, ktorí ich podporujú, aby pracovali ako tím, ktorý 
zaisťuje zákazníkom spokojnosť. [28] 
Interaktívny marketing predstavuje interakciu medzi kupujúcim a predávajúcim. Zákazník 
neposudzuje iba kvalitu technického prevedenia sluţby, ale taktieţ funkčné prevedenie, 
kam sa radí vystupovanie poskytovateľov sluţieb a interakcia medzi kupujúcim a 
predávajúcim. [11] 
Interaktívny marketing sa zaoberá schopnosťami zamestnancov pri obsluhovaní klientov. 
[28] 
Sluţby vyţadujú oveľa väčšiu interakciu medzi obsluhujúcim a zákazníkom. Zamestnanec 
v sluţbách preto musí byť pohotovejší a ochotnejší. Zákazníka nestačí informovať, ale 
presvedčiť ho, ţe jeho očakávaná sluţba je v súlade s poskytnutou. [27] 
30 
 
Medzi hlavné odlišnosti marketingu sluţieb patrí chýbajúci plán predaja, zabezpečovanie 
reklamy zväčša vlastnými silami, všeobecne menšie výdaje na marketing, chýbajúce 
marketingové oddelenie, nízka analýza dát v oblasti ponuky, väčší dôraz na zamestnancov, 
predovšetkým kontaktných a individuálnejší prístup k zákazníkom. [27] 
2.5.1 Marketingový mix v sluţbách 
„Súhrn marketingových strategických nástrojov sa nazýva marketingový mix a skladá sa 
z nástrojov, používaných k dosiahnutiu žiaducej odozvy u sady vopred definovaných 
spotrebiteľov.“ [13, str. 18] 
„Marketingový mix je súborom taktických marketingových nástrojov – výrobkovej, cenovej, 
distribučnej a komunikačnej politiky, ktoré firme umožňujú upraviť ponuku podľa prianí 
zákazníkov na cieľovom trhu.“ [1, str. 105] 
Predstavuje súbor nástrojov, pomocou ktorých sa utvárajú vlastnosti sluţieb ponúkaných 
zákazníkom. Pôvodne obsahoval nástroje, medzi ktoré patrí samotný produkt, jeho cena, 
propagačná činnosť a miesto, kde je produkt k dispozícií. V angličtine sú tieto štyri prvky 
známe ako štyri P: produkt (product), cena (price), propagácia (promotion) a miesto 
(place). [1] 
Pri jeho pouţití v pôvodnom znení štyri P v organizáciách poskytujúcich sluţby sa ukázalo, 
ţe 4P je nedostačujúce pre účinné vytváranie marketingových plánov. K tradičnému 
marketingovému mixu boli preto pripojené ďalšie 3P. Materiálne prostredie 
(physicalevidence) pomáha zhmotneniu sluţby, ľudia (people, participants) uľahčujú 
vzájomnú interakciu medzi poskytovateľom sluţieb a sledovanie a analýza procesov 
(process) poskytovania sluţieb zefektívňuje produkciu sluţby a činí ju pre zákazníka 
príjemnejšou. [23] 
Aj keď hovoríme o týchto nástrojoch ako o samostatných a oddelených častiach firmy, 
v skutočnosti sú na sebe úplne závislé a ovplyvňujú sa a preto je potrebné rešpektovať 
vzájomné väzby pri zostavovaní marketingového mixu. 
31 
 
 
 
Obrázok č. 2Marketingový mix sluţieb, zdroj: vlastné spracovanie podľa [23] 
 
1. Produkt  
„Pod pojmom produkt rozumieme výrobky aj nadväzné služby, ktoré firma ponúka 
zákazníkom na cieľovom trhu.“ [1, str. 106] 
Tento aspekt zahŕňa dizajn a balenie výrobku, jeho fyzické rysy, sluţby s ním 
spojené. Produkt je kombináciou rôznych prvkov, pričom všetky sú dôleţité na jeho 
úspech. Je najdôleţitejšou zloţkou marketingového mixu, pretoţe predstavuje to, čo 
chceme na trhu vymeniť, predať. Predstavuje čokoľvek, čo slúţi na uspokojenie určitej 
ľudskej potreby, splneniu prianí a čo moţno ponúkať na výmenu. Označuje hmotné, ako aj 
nehmotné predmety. Môţu to byť fyzické predmety, sluţby, osoby, miesta, organizácie, 
myšlienky, kultúrne výtvory a mnohé iné hmatateľné i nehmatateľné veci. [12] 
Rozlišujeme tri základné úrovne produktu: jeho jadro, reálny produkt a rozšírený produkt. 
Jadro predstavuje hlavný úţitok, hodnotu ktorú je produkt schopný zákazníkom poskytnúť. 
Je to prínos, ktorý pomáha riešiť ich problémy, predstavuje to, prečo si produkt zákazníci 
kupujú. Reálny produkt predstavuje spôsobilosť produktu plniť poţadovanú funkciu, 
kvalitu produktu, ktorá je hlavným nástrojom budovania pozície na trhu. Zhŕňa v sebe také 
stránky ako ţivotnosť, spoľahlivosť, presnosť, funkčnosť, ovládateľnosť a iné. O kvalite 
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produktu zákazníkovi napovedajú značka, cena, obal, distribúcia, propagácia a niektoré 
ďalšie zloţky marketingového. Rozšírený produkt zahŕňa  takzvané rozširujúce faktory, 
ktoré poskytujú zákazníkovi vnímanú výhodu. [12] 
Produktom je čokoľvek hmotné, či nehmotné, čo prostredníctvom procesu zmeny uspokojí 
potreby spotrebiteľa. Nehmotným produktom je sluţba. [28] 
Organizácia ho ponúka spotrebiteľovi na uspokojenie hmotných ako aj nehmotných 
potrieb. V prípade, ţe je produktom sluţba, popisujeme ho ako určitý proces, často bez 
pomoci hmotných výsledkov. Kľúčovým prvkom definujúcim sluţbu je jej kvalita. 
Rozhodovanie o produkte sa týka jeho vývoja, ţivotného cyklu, imageznačky a sortimentu 
produktov. [23] 
2. Cena  
Cena predstavuje sumu peňazí, ktorú musí zákazník vynaloţiť, aby výrobok alebo sluţbu 
získal. [1] 
Je často vyuţívaná ako spôsob na zvýšenie záujmu spotrebiteľov o daný produkt. Stáva sa 
tak, keď sa produkt ocitne vo výpredaji, alebo naopak, keď sa ho snaţí spoločnosť predať 
za vyššiu cenu, neţ na akú sú spotrebitelia zvyknutí, čím chce oznámiť, ţe sa jedná 
o exkluzívny produkt vysokej kvality. 
Cena je jediný prvok marketingového mixu, ktorý predstavuje pre firmu zdroj príjmov. 
Všetky ostatné prvky vyţadujú naopak výdaje. Základnými spôsobmi stanovenia ceny je 
cena zaloţená na nákladoch, cena na základe dopytu, cena na základe konkurencie, cena 
podľa marketingových cieľov firmy, cena podľa vnímanej hodnoty produktu zákazníkmi. 
[12] 
Vzhľadom k nehmotnému charakteru sluţby sa cena stáva významným ukazovateľom 
kvality. [23] Naznačuje, akú kvalitu má od sluţby zákazník očakávať. [27]Neoddeliteľnosť 
sluţby od jej poskytovateľa znamená ďalšie špecifiká pri tvorbe cien sluţieb. [23] 
3. Propagácia 
„Činnosti, ktoré poskytujú vlastnosti produktu, či služby a ich prednosti kľúčovým 
zákazníkom a presviedčajú ich k nákupu.“ [11, str. 71] 
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Propagácia, alebo marketingová komunikácia môţe mať rôzne formy a všetky tieto činnosti 
sú súčasť snahy o podanie informácií o produkte zákazníkom. Prostredníctvom propagácie 
podnik oznamuje svojim zákazníkom, obchodným partnerom a verejnosti informácie 
predovšetkým o svojich produktoch, ich cenách a miestach predaja. Okrem reklamy sa na 
tieto činnosti pouţívajú aj nástroje ako podpora predaja, vzťahy s verejnosťou, osobný 
predaj a priamy marketing. [12] 
Cieľom marketingovej komunikácie je oboznámiť cieľovú skupinu s produktom, ktorý 
firma ponúka a presvedčiť ju o nákupe, vytvoriť si verných zákazníkov, zvýšiť frekvenciu 
a objem nákupu. Obsah marketingovej komunikácie moţno vyjadriť pomocou 5M:mission 
(poslanie), message (oznámenie, ako určité slovo, obraz, hudba, alebo gesto, ktoré 
jezrozumiteľné cieľovej skupine), media (pouţité médiá), money (peniaze), measurement 
(meranie výsledku). [28] 
4. Distribúcia 
„Všetky činnosti spoločnosti, ktoré činia produkt alebo službu dostupnú zákazníkom.“ [11, 
str. 71] 
Miesto chápeme v marketingovom mixe ako proces distribúcie produktu z miesta jeho 
vzniku do miesta predaja zákazníkovi. Cieľom distribúcie je poskytnúť kupujúcim 
poţadované produkty na dostupnom mieste, v správnom čase a v mnoţstve podľa ich 
prianí. Za týmto účelom sa budujú distribučné cesty, ktoré pomáhajú prekonávať časové, 
priestorové a vlastnícke bariéry. Distribučná sieť je tvorená výrobcami, distribútormi 
a podpornými organizáciami. V marketingovom ponímaní proces distribúcie nechápeme 
iba ako pohyb tovarov z miesta na miesto, ale komplexnejšie. Distribučný proces sa skladá 
z troch krokov: 
1. Fyzická distribúcie – preprava tovarov, skladovanie a riadenie zásob takým 
spôsobom, aby predajcovia boli schopní vţdy uspokojiť dopyt 
2. Zmena vlastníckych vzťahov – zmena umoţňuje kupujúcim vyuţívať predmety, 
alebo sluţby, ktoré potrebujú, alebo chcú mať 
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3. Sprievodné a podporné činnosti – organizácia marketingového výskumu, 
zaisťovanie propagácie tovaru, poradenská činnosť, poskytovanie úverov, 
poisťovanie prepravovaných produktov [12] 
Rozhodovanie o distribúcii súvisí s uľahčením prístupu zákazníkov k sluţbe. Súvisí 
s miestnou lokalizáciou, teda umiestnením sluţby a s voľbou vhodného sprostredkovateľa 
dodávky sluţieb. Okrem toho súvisia aj s pohybom hmotných prvkov, tvoriacich ich 
súčasť. [23] 
Charakter sluţieb si samozrejme vyţaduje interakciu medzi zákazníkom a poskytovateľom, 
ako uţ bolo vyššie spomenuté. [27] Preto má distribúcia v oblasti sluţieb určité špecifické 
rysy, ktoré sú spojené so zvláštnosťami sluţieb. V mnohých prípadoch sa nedostaví sluţba 
k zákazníkovi, ale je nutné, aby sa zákazník dostavil na miesto poskytovania sluţby, čo by 
sa mu mala distribúcia snaţiť uľahčiť. [28] 
5. Ľudia 
Účastníci predajného procesu sú významným marketingovým nástrojom, najmä v oblasti 
sluţieb. Odráţajú kvalitu sluţby, čo je v súčasnej dobe jeden z najvýznamnejších faktorov, 
ktorým sa od seba odlišujú jednotlivé firmy. [29] 
Pri poskytovaní sluţieb dochádza vo väčšej, alebo menšej miere ku kontaktu zákazníkov 
s poskytovateľmi sluţieb. Preto sa ľudia stávajú jedným z významných prvkov 
marketingového mixu sluţieb a majú priamy vplyv na ich kvalitu. Vzhľadom k tomu, ţe 
zákazník je súčasťou procesu poskytovania sluţieb, môţe ich kvalitu ovplyvňovať aj on. 
Organizácia sa musí zamerať na výber vzdelaných a motivovaných zamestnancov. Je 
potrebné stanoviť pravidlá správania sa zákazníkov. Oboje je dôleţité pre vytváranie 
priaznivých vzťahov medzi zákazníkmi a zamestnancami.  [23] 
Zamestnanci spoločnosti tvoria základný faktor pri výrobe a dodávke sluţieb a pred 
zákazníkmi reprezentujú firmu. Pomocou kvalitných zamestnancov dokáţe firma sluţbu 
diferencovať, takţe zamestnanci môţu hodnotu firmy zvyšovať, ale aj zniţovať.Na 
samotnej sluţbe sa však podieľajú aj zákazníci. [27] 
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Vývoj ukázal, ţe nie len predajný personál rozhoduje o konečnom efekte predaja. Sú to 
nielen všetci zamestnanci poskytujúci sluţby, sám kupujúci, na ktorého treba pôsobiť, 
ovplyvňovať a vychovávať, no v najširšom zmysle všetci ľudia v okolí, kde sa predaj 
realizuje. Napriek tomu, úspech podnikania závisí najviac na kvalitnom personály, jeho 
angaţovanosti a znalostiach. [29] 
 
Podiel ľudí na ponuke sluţieb má tri základné formy: 
1. Zamestnanci ktorí sluţbu ponúkajú. Účasť môţe byť priama, vtedy hovoríme o 
kontaktnom personály, ale aj tí čo nie sú v priamom kontakte ovplyvňujú produkciu 
sluţby.  
2. Mnohé sluţby vyţadujú aktívnu účasť zákazníkov, tí sa vtedy stávajú spolutvorcami 
sluţieb. Zákazník samotný, alebo predmet v jeho vlastníctve je objektom sluţby, 
alebo vyţaduje jeho aktívnu účasť. Niekedy nie len spotrebiteľ, ale aj ďalší spolu 
prítomní.  
3. Zákazníci, ich rodiny, priatelia, ktorí sa starajú napríklad o ústnu reklamu a 
vytvárajú image podniku, alebo sluţbe [30] 
 
6. Materiálne prostredie 
Nehmotná podstata sluţieb spôsobuje, ţe zákazník si nemôţe preveriť prvky ktoré sluţba 
sľubuje pred nákupom, ale aţ pri nákupu a samotnej spotrebe sluţby. To zvyšuje riziko, 
ktoré zákazník pri nákupe podstupuje. Materiálne prostredie tvorí dôkaz o vlastnostiach 
sluţby, ktoré sú pred zákazníkmi prezentované. Má mnoho foriem ako miesto poskytovania 
sluţieb vo vlastnej budove, vzhľad kancelárií, aţ po také detaily ako sú uniformy, alebo iné 
špecifické oblečenie zamestnancov. [23] 
Materiálne prostredie, ako určitá fyzická prítomnosť sluţby predstavuje nástroj 
marketingového mixu sluţieb, ktorý zabezpečuje prezentovanie image firmy, alebo jej 
sluţby na trhu. [29] 
Pôsobí na zákazníka hneď pri vstupe do priestorov, kde sú sluţby poskytované a ten si 
môţe na základe utvoriť prvé dojmy. Nejde však len o interiér, ale aj exteriér, osvetlenie, 
značenie, farby, vône, či hudbu. [27] 
36 
 
7. Procesy 
V neposlednom rade sa treba podrobnejšie zamerať aj na procesy, ako interakciu medzi 
zákazníkom a poskytovateľom sluţby. Podrobnejšie sa zamerať na to, akým spôsobom je 
sluţba poskytovaná. Je nutné vykonávať analýzy procesov, vytvárať ich schémy, 
klasifikovať ich a postupne zjednodušovať jednotlivé kroky, z ktorých sa procesy skladajú. 
[23] 
Účinný marketingový program spája prvky marketingového mixu do koordinovaného 
programu, ktorý je nastavený tak, aby dosahoval stanovené ciele spoločnosti. 
2.6 Vzťahový marketing 
Marketing vzťahov je marketingová koncepcia, ktorá kladie dôraz nielen na dobré vzťahy 
organizácie s trhom spotrebiteľov, ale sa zameriava aj na vzťahy s ďalšími piatimi trhmi, 
ktoré organizáciu ovplyvňujú. Ide o trh dodávateľov, zamestnancov, potenciálnych 
zamestnancov, ovplyvňujúci a referenčný trh.  [23] 
Kladie dôraz na tvorbu dlhodobých dobrých vzťahov, na udrţanie si zákazníka počas 
dlhodobého časového horizontu, orientáciu na celkový úţitok, teda poskytovanie 
kvalitných sluţieb, vysokú zodpovednosť voči zákazníkovi, intenzívny kontakt so 
zákazníkom, tvorbu vzťahov so zamestnancami, partnermi, dodávateľmi. [27] 
Je definovaný ako schopnosť podniku naviazať vzťah a následne aj silnejšie puto medzi 
danou firmou a jej zákazníkom, za účelom dosiahnutia spätnej väzby a tým aj zvýšenia 
šance toho, ţe sa zákazník do budúcna stane k firme lojálny. [31] 
Podnik musí byť konkurencieschopný vo všetkých konkurenčných aspektoch, ktorými sú 
výrobok, procesy a práve vzťahy so zákazníkmi. Preto, aby mohol byť podnik úspešný, je 
potrebné sa venovať problematike konkurenčnej výhody. Konkurenčná výhoda môţe byť 
v tomto zmysle práve vzťahová interakcia medzi zákazníkom a firmou. Výhodou je aj 
nemoţnosť napodobiť túto interakciu konkurentmi, pretoţe ak je vzťah so zákazníkom 
dobrý, nemôţe byť ţiadnym spôsobom skopírovaný. [32] 
Vzťahový marketing je zaloţený na motivácií zamestnancov a ich angaţovanosti, na 
vzájomnej dôvere a rešpekte so zákazníkom a na dôvodoch, ktoré budú napĺňať obidve 
37 
 
strany. K tomu, aby mohol byť vzťahový marketing úspešný, je nutné, aby sa firma 
zamerala len na tých zákazníkov, ktorí pre ňu majú dostatočnú mieru hodnoty a následne 
zistila ich momentálne potreby. Faktory spojené s celkovým zákazníkovým dojmom 
a skúsenosti boli pre nich dôleţitejšie, ako samotná cena, alebo hodnota. [31] 
K tomu, aby mohla byť firma v oblasti poskytovania sluţieb úspešnou a poskytovať 
kvalitné sluţby, je jej hlavnou úlohou zamestnávať kvalifikovaných zamestnancov, ktorí 
dokáţu riešiť všetky potenciálne problémové situácie, ktoré môţu nastať. Tí firmu 
posilňujú svojou odbornosťou, skúsenosťami, schopnosťami v oblasti rozvoja jej reputácie, 
svojimi kontaktmi a niekedy aj vytvorenými zákazníckymi vzťahmi. Tieto strategické 
zdroje sú pre firmu rozhodujúce. [25] 
2.7 Hodnotový reťazec 
Kaţdý podnik predstavuje súbor činností, ktorých účelom je navrhovať, vyrábať, predávať 
na trhu, dodávať a podporovať svoj výrobok. Z hľadiska konkurencie je práve hodnota tou 
čiastkou, ktorú sú kupujúci ochotní zaplatiť za to, čo im daný podnik poskytuje. [16] 
Hodnotový reťazec je nástroj, ktorý slúţi k identifikácií spôsobu, ako vytvoriť vyššiu 
hodnotu pre zákazníka. Identifikuje deväť strategicky dôleţitých činností, ktoré vytvárajú 
hodnotu a cenu. [2] 
Ukazuje celkovú hodnotu a pozostáva z hodnototvorných činností a marţe. Hodnototvorné 
činnosti sú fyzicky a technologicky odlíšené činnosti, ktoré podnik vykonáva. Sú to 
stavebné kamene, ktorými podnik vytvára výrobok, ktorý má pre kupca určitú hodnotu. 
Marţa je rozdiel medzi celkovou hodnotou a súhrnnými nákladmi na vykonanie potrebných 
hodnototvorných činností. Hodnototvorné činnosti môţeme rozdeliť do dvoch skupín 
činností. Primárne (základné) činnosti a podporné činnosti. Primárne sa zaoberajú fyzickou 
tvorbou výrobku, jeho predajom a dodaním kupujúcemu a následným servisom. Primárne 
činnosti moţno rozdeliť do piatich kategórií. Podporné činnosti napomáhajú primárnym, aj 
sebe navzájom tým, ţe obstarávajú vstupy, technológiu, pracovné sily a rozličné 
celopodnikové funkcie. Hodnototvorné činnosti sú jednotlivými  stavebnými kameňmi 
konkurenčnej výhody. [16] 
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Primárne činnosti 
Môţeme ich rozdeliť do piatich kategórií. Riadenie vstupných operácií predstavuje činnosti 
spojené s prijímaním, skladovaním a rozdeľovaním vstupov na daný výrobok, napr. 
manipulácia s materiálom, uloţenie v sklade, regulácia výšky zásob, plánovanie prepravy, 
vracanie tovarov dodávateľovi. Výroba a prevádzka zahŕňa činnosti spojené 
so spracovaním vstupov do finálnej podoby výrobku. Riadenie výstupných operácií 
predstavuje činnosti spojené s odvozom, skladovaním a fyzickou distribúciou výrobku 
kupujúcimi ako  napríklad uskladnenie hotových výrobkov. Marketing a odbyt zastrešuje 
činnosti, ktoré majú kupujúcim umoţniť kúpiť si daný výrobok a lákať ich k nákupu. Patrí 
sem reklama, propagácia spojená s predajom, ale aj samotné konanie a vystupovanie 
predavačov. Servisné služby súčinnosti spojené s poskytovaním sluţieb k zvýšeniu, alebo 
udrţaniu hodnoty výrobku, napríklad inštalácia, opravy, školenie obsluhy, či dodávka 
náhradných dielov.  
Pre rôzne odvetvia je pre konkurenčnú výhodu rozhodujúca iná z týchto kategórií. [16] 
Podporné činnosti 
Sem zaradzujeme obstarávanie, ako funkciu, teda nákup vstupov uţitočných v hodnotovom 
reťazci firmy ako suroviny, zásoby, iné poloţky, ale aj strojové zariadenie a vybavenie. 
Technologický rozvoj ktorý zahŕňa know-how, výrobné postupy a procesy a pozostáva 
z viacerých činností, ktoré majú úsilie skvalitniť výrobok  a zlepšiť výrobný postup. 
Riadenie pracovných síl zabezpečuje nábor, prijímanie, výcvik a ďalší rozvoj 
zamestnancov. Infraštruktúra podniku taktieţ napomáha celému reťazcu. [16] 
 
Obrázok č. 3 Hodnotový reťazec, zdroj: vlastné spracovanie podľa [2] 
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V prípade, ţe chceme zistiť zdroje konkurenčnej výhody určitého podniku, je potrebné 
systematicky skúmať jednotlivé činnosti, ktoré daný podnik vykonáva a analyzovať, ako na 
seba vzájomne pôsobia. [16] 
Hodnotový reťazec predstavuje pohľad na to, ako firmy doručujú svojmu zákazníkovi 
hodnotu prostredníctvom koordinácie veľkého mnoţstva činností. [28] 
Analýza hodnotového reťazca je cestou na stanovenie strategických výhod a nevýhod 
všetkých činností. Umoţňuje spoločnosti lepšie porozumieť aké segmenty, distribučné 
kanály, cenové hladiny odlišnosti výrobkov a usporiadanie hodnotového reťazca budú 
poskytovať najvyššiu moţnú výhodu. [33] 
Konkurenčnú výhodu firmy zaručuje podnikový výkon, ktorý má vyššiu hodnotu ako 
výkon konkurencie. V podniku sa transformujú výrobné faktory na produkty alebo sluţby, 
na základe kombinácie a koordinácie rozličných aktivít. Jednotlivé aktivity pritom musia 
vytvárať hodnotu tak, ţe výsledok jednej aktivity poskytuje vyššiu hodnotu ako je suma 
všetkých pouţitých výrobných faktorov. [34] 
Hodnotový reťazec v službách 
Na to, aby bolo moţné pouţiť hodnotový reťazec v podniku poskytujúcom sluţby je 
potrebné ho čiastočne upraviť. [11] Rozdiely sú spôsobené charakteristickými vlastnosťami 
sluţieb a to najmä ich nehmotným charakterom a nemoţnosťou vyrobenú sluţbu uskladniť. 
[28] 
Je potrebné upraviť najmä primárne činnosti a to vstupnú logistiku, výrobu a prevádzku 
a výstupnú logistiku. Budeme uvaţovať o vstupoch, procesoch a výstupoch. Vstupom 
v škôlke ako poskytovateľa sluţieb sú jednotlivé čiastkové sluţby, ktoré zostavené dokopy 
tvoria pre spotrebiteľa podľa jeho poţiadaviek hľadanú a poţadovanú hodnotu. Sú to 
procesy pred samotným nástupom dieťaťa do škôlky. Vstupom je aj personál a dodávatelia 
čiastkových sluţieb. Dôleţitým vstupom je aj zákazník, bez ktorého by sluţba nemohla byť 
uskutočnená. Preprava výrobku k zákazníkovi je v podniku poskytujúcom sluţby taktieţ 
odlišná, z dôvodu, ţe sa musí spotrebiteľ dostaviť na miesto ich poskytovania. 
Poskytovanie popredajných sluţieb sa môţe vyuţívať na reklamácie, alebo dodatočné 
sluţby zákazníkom navyše. [11] 
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Podporné činnosti v oblasti sluţieb fungujú totoţne, v tomto prípade je jedno, či sa firma 
zaoberá výrobou hmotného produktu, alebo poskytovaním nehmotnej sluţby. [11] 
Hodnotový reťazec podniku je súčasťou hodnotového systému, ktorý sa skladá tieţ z 
dodávateľských hodnotových reťazcov a distribučných hodnotových reťazcov. 
Dodávateľské reťazce zaisťujú vstupy pre hodnotový reťazec podniku. Distribučné reťazce 
ovplyvňujú činnosť podniku a pôsobia na zákazníka ďalšími činnosťami. Sluţba sa potom 
stane jedným z prvkov hodnotového reťazca zákazníka. Práve to, kde sa firma nachádza so 
svojím produktom v hodnotovom reťazci zákazníka určuje, aké má zákazník potreby, čo je 
následne aj základ pre diferenciáciu. Pre firmu je teda dôleţité zistiť, kde sa nachádza v 
celom hodnotovom systéme, aby mohla rozvíjať udrţateľnú konkurenčnú výhodu. [16] 
 
2.8 Kritické zhodnotenie teoretických východísk 
Teoretické poznatky sú súborom zhrnutých názorov viacerých autorov. Nosnými piliermi o 
ktoré sa táto práca opera sú však diela Philipa Kotlera a Michaela Portera. Kotler je 
povaţovaný za jednu z najväčších autorít v oblasti marketing a Porterovým hlavným 
zameraním je získavanie konkurenčnej výhody a vytváranie stratégií  na posilnenie 
konkurencieschopnosti.  
Z týchto dôvodov slúţili Kotlerové publikácie nielen na popis marketingu a marketingovej 
stratégie, ale veľkej časti teoretických vymedzení určitých pojmov v tejto práci. Vďaka 
Porterovi je popísaná najmä problematika konkurencieschopnosti a konkurenčných 
stratégií. O týchto dvoch autorov sa opierajú aj diela ostatní autorov pouţitých pri 
objasnení problematiky. Títo autori zväčša dopĺňajú, alebo podrobnejšie vysvetľujú 
Kotlerove a Porterove teórie. Nemalý prínos v tejto práci majú diela Keřkovského, ktorý sa 
venuje opisu strategického riadenia, ako aj Čichovského, opisujúceho konkurenčné 
prostredie a konkurencieschopnosť. Zich popisuje typológiu konkurenčných výhod, kedy 
ich rozdeľuje do troch skupín. 
Vzhľadom k tomu, ţe sa práca zaoberá súkromnou škôlkou, ktorá poskytuje sluţby, bliţšie 
sa venuje aj vymedzeniu samotných sluţieb a ich špecifických vlastností. V tomto prípade 
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Kotlera dopĺňajú publikácie Janečkovej, Zamazalovej a Staňkovej. V dôsledku 
špecifických vlastností sluţieb treba k marketing sluţieb pristupovať odlišne, čo opisuje 
Jakubíková, ktorá sa venuje aj rozšírenému marketingovému mixu.  
V závere teoretickej časti je popísaný Porterov hodnotový reťazec, ktorý je klasicky 
vymedzený pre výrobný podnik. V podniku poskytujúcom sluţby však musí byť mierne 
upravený, aby bol vhodný na pouţitie. Na popis hodnotového reťazca v sluţbách sú zhrnuté 
poznatky okrem Portera a Kotlera aj od autorkyJakubíkovej.  
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3 ANALÝZA SÚČASNÉHO STAVU 
3.1 Základný popis firmy 
Súkromná materská škôlka Happy kids.r.o, ktorá sídli a pôsobí v Bratislave funguje 
úspešne uţ viac ako päť rokov. Je to malá škôlka, ktorej kapacita neprevyšuje 30 detí. 
Medzi hlavné činnosti škôlky patrí vykonávanie mimoškolskej vzdelávacej činnosti a 
organizovanie voľného času pre deti. Škôlka funguje počas celého dňa, celoročne okrem 
dní pracovného voľna a usiluje sa o rozvoj detí vo veku od jeden a pol roka, do šiestich 
rokov. Škôlka sa môţe pýšiť vysokokvalifikovaným personálom, ktorého súčasťou je 
zdravotná sestra a učiteľky zamerané na umelecké, výchovno–vzdelávacie predmety, 
logopédiu, či športové zameranie. Dbá sa na pestovanie základných hygienických návykov 
detí a výchovu k primeranej samostatnosti. Vďaka priestorom rodinného domu, v ktorom 
škôlka sídli je zachovaná rodinná atmosféra a deťom sú vštepované zásady slušného 
správania, rodinných hodnôt a láska k prírode.  Škôlka si potrpí na kvalitnú, vyváţenú 
a pestrú zdravú stravu s mnoţstvom zeleniny a ovocia. Súčasťou externej spolupráce je 
pravidelná návšteva detského lekára, ktorý dohliada na zdravotný stav detí, zostavuje 
jedálny lístok a taktieţ radí rodičom pri akýchkoľvek problémoch. Škôlka kladie dôraz na 
všestranný pohybový rozvoj detí, zlepšovanie ich fyzických zručností a koordinácie a to 
všetko pod dohľadom kvalifikovanej fyzioterapeutky. Deti sú vedené k fair-play a pestuje 
sa v nich vzťah k športu. Škôlka nie je zaradená do siete škôl a školských zariadení 
Ministerstva školstva, vedy, výskumu a športu Slovenskej republiky (MŠVVaŠ SR), no 
napriek tomu má zostavený školský vzdelávací program „Happy kid“, ktorý je 
vypracovaný v súlade so Štátnym vzdelávacím programom ISCED 0 pre predprimárne 
vzdelávanie. V škôlke majú deti k dispozícií priestranné triedy vybavené modernými 
hračkami a didaktickými pomôckami a zamestnanci k nim pristupujú individuálne. [34][35] 
3.2 Analýza vonkajšieho prostredia ( SLEPT analýza ) 
Škôlka Happy kid sídli v Bratislave na Arménskej ulici číslo 7, ktorá sa nachádza 
v mestskej časti Vrakuňa. Medzi hlavné trhy patrí blízke okolie škôlky vo Vrakuni, alebo 
ľudia, ktorí dochádzajú do Bratislavy z Podunajských Biskupíc, Rovinky, Dunajskej 
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Luţnej, Mosta pri Bratislave či Malinova za prácou a majú škôlku priamo po ceste do 
práce. V tejto kapitole budú priblíţené jednotlivé sociálne, legislatívne, ekonomické, 
politické a technologické vplyvy okolia, ktoré na organizáciu pôsobia. Úlohou SLEPT 
analýzy je čo najpresnejšie zmapovanie obrazu skutočnosti, v ktorej škôlka pôsobí. [36]  
3.2.1 Demografické faktory 
Tieto faktory skúmajú vývoj obyvateľstva v oblasti v ktorej pôsobí škôlka Happy kid. 
Určite sú jedným z dôleţitých faktorov, ktoré vplývajú na budúce fungovanie škôlky. 
Sledovanou oblasťou je Bratislava a jej okolie. Ako hlavné mesto Slovenskej republiky 
poskytuje mnoţstvo pracovných príleţitostí a je povaţovaná za najvyspelejší a najbohatší 
kraj. Sledovať budem počet a vekové rozloţenie obyvateľstva a pôrodnosť z pohľadu celej 
Slovenskej republiky a následne Bratislavského kraja.  
K septembru 2013 mala Slovenská republika 5 415 459 obyvateľov, pričom podiel ţien 
tvoril 51,3 %. V tomto roku sa na Slovenku narodilo 54 823 detí, čo bolo o 712 detí menej 
ako prechádzajúci rok. Moţno badať mierny pokles pôrodnosti, no skladba obyvateľstva sa 
výrazne nemení. Prirodzený prírastok obyvateľstva dosiahol 2 732 osôb. Zahraničnou 
migráciou získala Slovenská republika 2 379 osôb, kedy sa 5 149 zahraničných obyvateľov 
prisťahovalo a 2 770 občanov Slovenskej republiky sa odsťahovalo. Celkový prírastok tak 
činil 5 113 osôb. [37] 
Celková skladba obyvateľstva podľa veku a pohlavia v roku 2012 na Slovensku 
vykazovala, ţe najpočetnejšie vekové skupiny sú tvorené obyvateľmi od 25 do 38 rokov. 
Pre materské škôlky je táto situácia priaznivá, pretoţe môţu predpokladať, ţe tieto skupiny 
vyhľadávajú, alebo v blízkej budúcnosti budú ich sluţby vyhľadávať. Slovenská republika 
má uţ dlhodobo iba minimálne tempo rastu, čomu bude treba v budúcnosti venovať väčšiu 
pozornosť, najmä ak sa spomalí a začne stagnovať. Zároveň sa zrýchľuje proces starnutia 
populácie, ale aj starnutie matiek.  
Okrem poklesu ţivo narodených detí teda badať aj trend neustáleho starnutia rodičiek. 
Priemerný vek matiek pri narodení dieťaťa bol v 2012 roku 29,1 rokov, kým v 2001 bol 
priemerný vek rodičky 26,46 roku, čo predstavuje značný rozdiel. Prvorodičky vykazujú 
taktieţ starnúci trend, v roku 2012 dosiahli priemerný vek 27,29.  [38] 
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Graf č. 1 Veková štruktúra obyvateľstva SR v roku 2012,  zdroj: vlastné spracovanie podľa [39] 
 
Sledovala som aj konkrétny vývoj obyvateľstva v Bratislavskom kraji. Počet obyvateľov v 
Bratislavskom kraji podľa veku bol v roku 2011 nasledovný: 
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Graf č. 2 Štruktúra obyvateľstva v Bratislavskom kraji podľa veku, zdroj: vlastné spracovanie podľa [40] 
 
Aj v Bratislavskom kraji boli najpočetnejšie skupiny tvorené obyvateľmi vo veku od 25 do 
39 rokov. Podľa najnovších údajov ţilo v Bratislavskom kraji na začiatku 2013 roku 612 
682 obyvateľov, čo z celkového počtu populácie Slovenskej republiky tvorí 11,3 percentný 
podiel. Medziročne počet obyvateľov tohto kraja vzrástol o 6 145 osôb. Podiel obyvateľov 
vo veku do štrnásť rokov bol 14,37 % a oproti roku 2011 sa jeho podiel zvýšil o 0,42 
percentuálneho bodu. Z hľadiska vekovej štruktúry tvoria najpočetnejšiu skupinu 
obyvatelia v produktívnom veku, teda od 15 do 64 rokov. Ich počet dosiahol 437 242 a na 
celkovom počte obyvateľov Bratislavského kraja je ich podiel 71,37 %. V porovnaní 
s rokom 2011 sa podiel obyvateľov v produktívnom veku zníţil o 0,76 percentuálneho 
bodu, pričom podiel obyvateľov v poproduktívnom veku vzrástol o 0,35 bodu. Myslím si, 
ţe aj v Bratislavskom kraji je pre materské školy priaznivá situácia, obyvatelia, ktorí ich 
sluţby určite vyuţívať nebudú, teda vo veku nad 65 rokov tvoria iba niečo cez štrnásť 
percent všetkých obyvateľov. 
vek obyvateľov 
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V priebehu roka 2012 dosiahol priemerný vek v Bratislavskom kraji 40,66 roka 
a medziročne sa zvýšil o 0,09 roka. Muţi boli v priemere 38,87 roka starí a ţeny 42,28 
roka. Priemerný vek muţov, ako aj ţien sa vzhľadom na minulé obdobie zvýšil. Index 
starnutiasa medziročne zvýšil, čo nie je priaznivé. [41] 
Škôlka Happy kid sa nachádza v mestskej časti Vrakuňa, ktorá je súčasťou okresu 
Bratislava II. V roku 2012 v tomto okrese ţilo 15 105 osôb do veku 14 rokov, 75 360 vo 
veku od 15 do 64 a 19 693 starších. Priemerný vek dosiahol 42,09 rokov. [42] 
Mestská časť Vrakuňa mala ku dňu 31.12.2013 celkový počet obyvateľov 19 664, z čoho 
bolo 9 327 muţov a 10 337 ţien. Ostatné potenciálne časti, z ktorých ľudia dochádzajú za 
prácou do Bratislavy a mohli by mať škôlku po ceste do práce majú okrem Podunajských 
Biskupíc s 21 289 obyvateľmi omnoho menej obyvateľov ako Vrakuňa. V Rovinke ţilo 2 
762 osôb, v Dunajskej Luţnej 5 195, v Moste pri Bratislave 2 487 a v Malinove 2 258. [43]  
Z celého územia Slovenskej republiky vykazuje práve Bratislava a jej okolie najvyšší 
priemerný vek matky pri pôrode a to viac ako 30 rokov. Svedčí to o odlišnom 
reprodukčnom správaní ţien v tomto regióne a neustále vyššom veku matiek. [44] 
Čo sa však týka pôrodnosti, Bratislavský kraj vykazuje najvyššiu pôrodnosť spomedzi 
ostatných krajov. V okrese Bratislava II, ktorého súčasťou je aj mestská časť Vrakuňa 
badať za posledné roky dokonca nárast pôrodnosti, v roku 2012 sa tu narodilo 12,13 detí na 
1000 obyvateľov, kým desať rokov predtým iba 7,77. [44]  
3.2.2 Legislatívne faktory 
Súkromné škôlky nespadajú do siete škôl a školských zariadení MŠVVaŠ SR ak o to samé 
nezaţiadajú a nesplnia poţadované poţiadavky.  To výhoda, napriek tomu, ţe nedostávajú 
od štátu dotácie, pretoţe sa nemusia riadiť školským zákonom č. 245/2008 Z. z. o výchove 
a vzdelávaní. [45] 
Musia však spĺňať hygienické poţiadavky, ako vyhlášky Ministerstva zdravotníctva 
Slovenskej republiky o podrobnostiach a poţiadavkách na zariadenia spoločného 
stravovania (predpis č. 533/2007 Z.z.), a taktieţ o podrobnostiach a poţiadavkách na 
zariadenia pre deti a mládeţ, ktorá upravuje nielen poţiadavky na priestorové usporiadanie 
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a zariadenie priestorov vrátane rozmerov nábytku, ale aj prevádzku zariadenia, či denný 
a stravovací reţim. (predpis č. 527/2007 Z.z.) [46] [47] 
Medzi ďalšie zákony ktoré škôlku ovplyvňujú patrí zákon č. 561/2008 Z. z., vďaka ktorému 
môţu zárobkovo činný rodičia detí do troch rokov čerpať príspevok na starostlivosť o dieťa 
do výšky aţ 230 € mesačne. Happy kid na to upozorňuje svojich zákazníkov uţ na úvode 
svojich internetových stránok. [48] 
Ďalšie legislatívne faktory, ktoré priamo škôlku ovplyvňujú, alebo ovplyvňovali to sú 
najmä faktory ktoré ju ovplyvňovali ihneď pri zakladaní a to ţivnostenský zákon č. 
455/1991 Z.z., podľa ktorého sa vykonávanie mimoškolskej vzdelávacej činnosti radí 
medzi voľné ţivnosti, preto stačí, ak podnikateľ spĺňa všeobecné podmienky 
prevádzkovania ţivnosti. [49] [50] 
Vzhľadom k tomu, ţe Happy kid je spoločnosť s ručením obmedzeným, riadila sa pri 
vzniku a aj momentálne pri samotnom fungovaní podľa obchodného zákonníka č.513/1991 
Z.z. [51] Dodrţiava Zákon o dani z príjmov č. 595/2003 Z. z., Zákon o bezpečnosti 
a ochrane zdravia pri práci č. 124/2006 Z. z., zákonník práce, občiansky zákonník. 
[52][53][54][55] 
Medzi legislatívne poţiadavky, ktoré musí ďalej dodrţiavať patria aj Všeobecné hygienické 
poţiadavky na výrobu potravín, na manipuláciu s nimi a na ich uvádzanie do obehu a 
niektoré osobitné hygienické poţiadavky. [56] 
3.2.3 Ekonomické faktory 
Jeden z hlavných ekonomických faktorov, ktorý sa priamo vzťahuje na dopyt po sluţbách 
škôlky je kúpyschopnosť obyvateľstva, ktorá závisí najmä od mzde zákazníkov. Preto som 
sledovala vývoj nominálnych miezd obyvateľov Slovenskej republiky.  
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Graf č. 3 Vývoj nominálnej mzdy v Slovenskej republike, zdroj: vlastné spracovanie podľa [57] 
 
Priemerná mesačná nominálna mzda v Slovenskej republike dosiahla v roku 2012 hodnotu 
805 €. [57] V roku 2013 mierne vzrástla na 824 €. Index nominálnej mzdy tak v roku 2013 
dosiahol 102,4 a vidíme mierny nárast oproti predchádzajúcemu roku. Index reálnej mzdy 
dosiahol v roku 2013 presne 101, teda ešte menší nárast reálnej mzdy, no predsa len nárast, 
čo je pozitívne. Zamestnanci mali vyššiu reálnu mzdu ako predchádzajúci rok. [58] 
V Bratislavskom kraji vykazuje priemerná nominálna mesačná mzda zamestnanca 
dlhodobo najvyššie čísla spomedzi ostatných krajov Slovenska a navyše dlhodobo rastúcu 
tendenciu. V roku 2012 dosiahla 1 029 € a oproti predošlému roku mierne vzrástla. V roku 
2013 dosiahla 1 049 €, zvýšenie oproti 2012 roku bolo 2,4 %. [57] [59] 
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Graf č. 4 Vývoj nominálnej mesačnej mzdy v Bratislavskom kraji, zdroj: vlastné spracovanie podľa [57] 
 
Oproti celoslovenskému priemeru je nominálna mzda v Bratislavskom kraji o 225 € vyššia, 
čo je takmer 30% priemernej mzdy.  
V súvislosti s kúpyschopnosťou obyvateľstva je dôleţité, či majú ľudia vôbec moţnosť 
mzdu poberať a preto som sledovala aj nezamestnanosť. Tá sa v Slovenskej republike 
v januári 2014 pohybovala na úrovni 13,61%. Uţ od roku 2012 stagnuje okolo 14%, no 
dôleţité je, ţe medziročne dochádza k poklesu miery evidovanej nezamestnanosti. [60], 
[61] V Bratislavskom kraji je nezamestnanosť dlhodobo najniţšia. V januári dosiahla 
priemer 6,16%. [62] 
Priemerný počet zamestnaných osôb na Slovensku za rok 2013 bol 2 176 tisíc. V porovnaní 
s predchádzajúcim rokom je zaznamenaný mierny pokles. Jedna pätina zamestnaných 
pracovala v Bratislavskom kraji. V priemere bolo počas 2013 roku 15 tisíc voľných 
pracovných miest, medziročne išlo o zvýšenie o 6,9 % z čoho viac ako polovica bola 
v Bratislavskom kraji. [63] 
Nezamestnanosť ľudí ţijúcich v okrese Bratislava II, v ktorom sa nachádza Happy kid bola 
v roku 2012 5,48% a oproti predchádzajúcemu roku mierne klesla z vtedajších 5,6%. 
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Nominálne mesačné mzdy obyvateľov ţijúcich v tomto okrese dosahovali v roku 2012 
priemernú hodnotu 1 260 € a bolo moţné badať mierny nárast oproti predchádzajúcemu 
roku z vtedajších 1 224 €.  
Spotrebiteľské ceny sa v prvých troch mesiacoch v roku 2014, oproti predchádzajúcemu 
roku zväčša zvýšili a to najmä ceny za potraviny a nealkoholické nápoje, alkoholické 
nápoje a tabak, odevy a obuv, zdravie, rekreácia a kultúra, vzdelávanie,  hotely, kaviarne a 
reštaurácie. Mierny pokles cien môţeme badať pri bývaní, vode, elektrine a iných palivách, 
nábytku, dopravy, pošty a telekomunikáciách. [64] 
V priemere za tieto tri mesiace v porovnaní s rovnakým obdobím v roku 
2013  spotrebiteľské ceny v úhrne klesli o 0,1 %. Počas celého roku 2013 v porovnaní 
s predchádzajúcim rokom 2012 spotrebiteľské ceny naopak v úhrne vzrástli o 1,4%. [65]  
Ekonomická situácia je najpriaznivejšia pre obyvateľov Bratislavského kraja z dôvodov 
najvyššej mzdy, ktorá má tendenciu neustále sa zvyšovať a taktieţ najniţšej 
nezamestnanosti. Zároveň v Bratislave pracuje aţ pätina všetkých zamestnaných ľudí. Preto 
je pre škôlku Happy kid priaznivé, ţe sídli a podniká v tomto kraji, napriek neustále 
rastúcim cenám je tento kraj najbohatší. 
3.2.4 Politické faktory 
Na politickej scéne je na Slovensku v súčasnosti pri moci vláda Róberta Fica, ktorá vznikla 
po predčasných parlamentných voľbách, ktoré sa uskutočnili 4.4.2012. Parlamente koalícia 
je tvorená jednou stranou, ktorá obsadila v parlamente 83 miest, čo jej dáva značnú moc. 
Strana SMER-SD je slovenská ľavicová sociálnodemokratická strana. Podľa prieskumov 
stále najpopulárnejšia s preferenciami 38 percent. [66] 
Politická situácia formuje celé prostredie podnikania v krajine úpravami zákonov a 
nariadeniami. Je dôleţité zohľadňovať a sledovať, aby sa škôlka vedela politickým zmenám 
prispôsobiť, ak by sa náhle vyskytli zmeny, ktoré by sa jej dotýkali. Inak sa politické 
faktory podľa môjho názoru škôlky Happy kid významne nedotýkajú a ak, tak skôr 
politické faktory lokálneho charakteru najmä pri jej vzniku, v zmysle nariadení a povolení 
mestskej časti Vrakuňa.  
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3.2.5 Technologické faktory 
Škôlka ponúka sluţby predškolskej výchovy, opatery a rozvoja detí. Aj keď je celosvetovo 
všetko ovplyvnene vývojom technológii a táto oblasť sa neustále mení a prináša nové 
poznatky, ktoré uľahčujú ţivot, na škôlku tento faktor veľmi nevplýva. Nepouţívajú ţiadne 
sofistikované vynálezy, postačia si s počítačom na evidenciu a internetom a sociálnymi 
médiami na komunikáciu a propagáciu.  Samozrejmosťou je vyuţívanie distribučných sietí 
a technológií v kuchyni, ktoré môţu uľahčiť a zrýchliť prípravu pokrmov. Vzhľadom 
k tomu, ţe tieto faktory naozaj nemajú veľký vplyv, povaţujem ich za nevýznamné 
a netreba na ne klásť veľký dôraz. [36] 
3.3 Analýza odborového prostredia 
3.3.1 Analýza konkurencie 
V tejto časti priblíţim problematiku konkurencie, ktorá panuje na trhu poskytovania sluţieb 
výchovy a starostlivosti o deti v predškolskom veku v okolí škôlky Happy kid. Na lepšie 
pochopenie škôlok a posúdenie konkurenčného vzťahu medzi nimi ich rozdelím do 
strategických skupín podľa ich správania sa na trhu. Hlavné kritériá, ktoré porovnávam sú 
cena a rozsah ponúkaných sluţieb. Medzi ďalšie veľmi dôleţité kritériá patrí počet detí 
v triede, od čoho závisí individuálny prístup k jednotlivým deťom a priestory v ktorých sa 
škôlka nachádza. Či sú rodinného charakteru, alebo väčšie, štýlom školského zariadenia. 
Pomocou tohto porovnania určím najbliţších konkurentov Happy kid. [67] [68][85] 
 
rozsah sluţieb 
úzky široký 
cena 
nízka 
ZŠ Kaméliová 
ZŠ Kríková 
 
vysoká  
Sovička,Centrum 
Happy,Dubáčikovo, 
Kvetinkovo, Fantastické 
centrum, Happy kid 
Tabuľa č. 1 Porovnanie kritérií cena a rozsah sluţieb, zdroj: vlastné spracovanie 
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priestory škôlky 
rodinný charakter školský štýl 
počet detí v triede 
do 10 
Sovička,Centrum 
Happy,Dubáčikovo, 
Kvetinkovo, 
Fantastické centrum, 
Happy kid 
 
nad 10  
ZŠ Kaméliová 
ZŠ Kríková 
Tabuľa č. 2 Porovnanie kritérií počet detí v triede a priestory škôlky, zdroj: vlastné spracovanie 
Z tohto rozdelenia vznikli dve skupiny, kde v jednej sú súkromné škôlky, ktoré sú 
zamerané na individuálny prístup k deťom a širokú ponuku sluţieb, vrátane rodinných 
priestorov vhodných na rozvoj detí, za čo vyţadujú vyššie školské poplatky. V druhej 
skupine sú štátne škôlky, ktoré sú charakteristické väčším počtom detí v triedach, zväčša aţ 
nad 20, čo neumoţňuje individuálne pristupovať k jednotlivým deťom. Tieto škôlky 
ponúkajú menej sluţieb, no za nízku cenu. Sluţby poskytujú vo väčších priestoroch 
pripomínajúcich školské zariadenie. Na základe tohto rozdelenia ďalej uvaţujem 
o najbliţšej konkurencii, ktorá ponúka veľmi podobnú sluţbu. Preto sa v analýze 
konkurencie zameriam na súkromné škôlky z okolia Happy kid a to Sovička, Centrum 
Happy, Dubáčikovo, Kvetinkovo a Fantastické centrum.  
SOVIČKA 
Stránka: www.skolkasovicka.sk 
Kontakt:  adresa: Malodunajská 41, 821 07 Bratislava – Vrakuňa 
telefón: 0948 374 372 
email: info@skolkasovicka.sk 
Škôlka Sovička poskytuje celodennú starostlivosť deťom vo veku od 1,5 do 6 rokov. 
Funguje aj počas školských prázdnin, zatvorené majú iba počas víkendov, štátnych 
sviatkov a v období Vianoc.  Priestory škôlky sú v zrekonštruovanom a špeciálne 
upravenom rodinnom dome, ktorý je uspôsobený pre účely škôlky. K domu patrí aj 
záhrada. Poplatky za celodenná starostlivosť sú vo výške 365 € za mesiac, no v tomto 
poplatku nie je zahrnutá strava, ktorá vychádza na 3,5 Eura na deň. V prípade, ţe má rodič 
53 
 
záujem iba o poldennú starostlivosť, táto moţnosť tu je a vtedy sú poplatky 265 € na 
mesiac a 2,5 € strava. 
V cene školských poplatkov je zahrnutá predškolská príprava v zmysle štátneho programu 
ISCED 0, vzdelávacie aktivity realizované tvorivou formou, pomôcky a materiál na tvorivé 
činnosti, celodenný program v rámci ktorého majú deti pohybové aktivity, hry, prechádzky, 
výlety do prírody, tematické výlety, napríklad do ZOO, múzea, alebo iné športové aktivity 
mimo škôlky. Škôlka Sovička sľubuje pestrú stravu, pitný reţim, denné precvičovanie 
anglického jazyka hravou formou pomocou básničiek a pesničiek. V prípade záujmu 
moţnosť doplniť o krúţok nemeckého jazyka. Dva krát do mesiaca logopedickú prevenciu, 
celoročnú spolupráca s psychológom, uteráčiky, posteľné prádlo, zubnú kefku (učiteľky 
prešli zaškolením o správnom čistení zubov), poháriky a denné upratovanie priestorov 
škôlky. Deti majú v programe taktieţ pravidelné krúţky hudobnej výchovy, výtvarnej 
a pohybovej výchovy. Kaţdodenne začínajú rannou rozcvičkou, okrem telocviku 
a gymnastiky prebieha pohybová výchova aj skrz plávanie a korčuľovanie. Spestrenie 
programu prebieha aj spoznávaním a oslavovaním slovenských a anglických sviatkov, 
besiedkami pre rodičov a oslavami narodenín škôlkarov. V prípade potreby podávajú 
dieťaťu bezlepkovú, alebo inak upravenú stravu a je tu moţnosť zabezpečiť prevoz dieťaťa 
do škôlky, v prípade neschopnosti rodiča. V škôlke pracujú zamestnanci vyštudovaní 
v oboroch pedagogika a psychológia. 
Sovička má jednoduchú a prehľadnú stránku na internete, z ktorej sa čitateľ dozvie všetky 
základné potrebné informácie, bez potreby vynakladania väčšieho úsilia. Niektoré 
informácie sú však písané dosť všeobecne a neurčito a nedá sa presne povedať ako často 
napríklad prebiehajú spomenuté aktivity. Ako príklad by som spomenula jednotlivé aktivity 
ako plávanie, či korčuľovanie. Nedá sa posúdiť, či sú to jednorazové akcie, alebo niečo 
pravidelnejšieho charakteru. Na stránke majú zopár fotiek z priestorov škôlky, no nie veľa, 
iba minimálne mnoţstvo. Majú aj profil na Facebooku, ale nie je aktuálny, pretoţe 
posledná aktivita bola v septembri 2012. [69] 
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CENTRUM HAPPY 
Stránka: www.centrumhappy.sk 
Kontakt :  Adresa: Gruzínska 12, Bratislava – Prievoz 
mail: happy@centrumhappy.sk 
telefón: +421 944 133 673 
Centrum Happy sa nachádza v rodinnom dome s veľkou záhradou, ktorý je 
zrekonštruovaný a prispôsobený deťom. Záujemcovia si tieto priestory môţu pozrieť aj 
pomocou virtuálnej prehliadky na stránkach škôlky a sami sa presvedčiť, ţe priestory sú 
veľmi pekné, farebné a interiér domu je na stenách ozdobený rozprávkovými postavičkami. 
Prevádzka je celodenná, pre deti od ôsmych mesiacov do štyroch rokov. Moţnosť 
poldennej starostlivosti nie je finančne zvýhodnená.  
Poplatky za škôlku sú rôznorodé, pretoţe škôlka ponúka tri programy. Základný program 
pre deti od trinástich mesiacov stojí na mesiac 385 €. Drahší program VIP plus, ktorý môţu 
navštevovať deti uţ od dvanástich mesiacov je doplnený o denný rozvoz detí z domu do 
škôlky a večer naspäť zo škôlky domov. Tento program stojí 495 € na mesiac. Tretí 
program Baby je pre veľmi malé deti vo veku od ôsmych do trinástich mesiacov a rodič zaň 
zaplatí 435 € na mesiac. V kaţdom program sa doplácajú 3 € za stravu. 
 V základnom programe je okrem celodennej starostlivosti aj denná výučba anglického 
jazyka, deti sa starajú o zvieratká, ktorú sú vo vonkajších priestoroch škôlky. Sľubujú akcie 
na Mikuláša, Vianoce a iné sviatky, výlety do ZOO, oslava narodenín dieťaťa, návšteva 
policajtov, hasičov a iné.  
Strava podávaná deťom je pod dohľadom odborníka na zdravú stravu, v škôlke je odborný 
personál, psychologička a výchovný poradca.  Centrum happy má k dispozícií vozový park, 
preto uvádzajú, ţe majú lepšie moţnosti na výlety. Denný program je kombináciou 
edukačných a veselých aktivít, moţnosť presne si nastaviť krúţky, hudobná výchova, 
pravidelný pobyt vonku, prechádzky, rozcvičky, deti si budujú vzťah k estetike.   
Centrum Happy ponúka mnoţstvo sluţieb navyše, okrem celého programu, ktorý je 
doplnený o prevoz dieťaťa existuje aj jednorazová moţnosť vyuţitia prevozu, nielen 
paušálne. V prípade záujmu vystroja narodeninovú oslavu pre rodinu, alebo známych aj 
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s klaunom, kúzelníkom, kameramanom, fotografom, alebo ponúkajú moţnosť poţičania 
priestorov, je tu tieţ moţnosť dohodnúť si opateru v prípade choroby, kedy niekto 
z personálu škôlky zoberie dieťa k doktorovi, alebo na očkovanie, vyzdvihne mu lieky 
a všetko potrebné v prípade choroby.  
Stránka tejto škôlky však pôsobí veľmi chaoticky a neprehľadne. Je zloţitá a ťaţko sa na 
nej orientuje. Čitateľ sa takpovediac potrápi, kým nájde potrebnú a hľadanú informáciu, 
ktorá je aj tak v niektorých prípadoch podaná nezrozumiteľne. Stránka je navyše plná 
pohyblivých  smajlíkov,  ktoré pôsobia veľmi rušivým dojmom. Výhodou je však virtuálna 
prehliadka a referencie zákazníkov. Facebooková stránka je aktuálna, plná fotiek z akcií a 
narodeninových osláv detí, ale aj z beţných dní v škôlke. 
Táto škôlka ponúka určite najväčšie mnoţstvo dodatočných výhod, ktoré má zákazník 
v prípade potreby k dispozícií. Najlacnejší program je však takmer najdrahší zo všetkých 
ostatných sledovaných škôlok.  [70] 
 
 
DUBÁČIKOVO 
Stránka: www.dubacikovo.sk 
Kontakt:  adresa: Biskupická 58, Bratislava – Podunajské Biskupice 
mail: lucia@dubacikovo.sk, jarka@dubacikovo.sk 
telefón: 0903421378, 0903252024 
Dubáčikovo je v nádherných priestoroch prerobeného rodinného domu. Priestory sú nové, 
moderné, veľké, jednoducho a vkusne zariadené detským farebným nábytkom, no nie sú 
zbytočne preplnené a preto pôsobia vzdušne a čisto. V Dubáčikove sú deti od roka a pol 
a celodenná opatera stojí rodičov 350 € na mesiac a 3 € zaplatia za stravu na deň. Je tu 
moţnosť aj poldennej opatery za 12 € na deň a 2 € za stravu v prípade pobytu dieťaťa 
v doobedných hodinách a 1 € za stravu, ak je dieťa pol dňa v škôlke v poobedných 
hodinách. Škôlka poskytuje aj moţnosť vyuţiť celodennú opateru iba pár dní do týţdňa 
a vtedy rodič platí 23 € na deň a 3 € za stravu. Taktieţ ponúkajú víkendové opatrovanie za 
6 € na hodinu a v prípade, ţe rodič potrebuje opatrovať dieťa aj v noci, tak za 50 €.  
56 
 
Škôlka ponúka precvičovanie angličtiny trikrát do týţdňa hravou formou, učenie sa 
o zdravej výţive, tancovanie, cvičenie, pohybové aktivity, pestovanie rastliniek, umelecké 
činnosti. Deťom je zabezpečený pitný reţim počas celého dňa. Dubáčikovo zabezpečí aj 
konzultácie pri výchove problematických detí a taktieţ moţnosť pre rodičov sledovať deti 
online pomocou kamerového systému. 
Stránku majú peknú, jednoduchú, ale čitateľ sa dozvie minimum informácií, dokonca na 
stránke nemajú ani ţiadne fotky. Fotky majú iba na Facebooku, kde ich však je dostatok 
z rôznych akcií a narodenín, alebo beţného dňa. [71] 
 
KVETINKOVO 
Stránka: www.kvetinkovo.sk 
Kontakt:  adresa: Krajinská 69,   
mail: martina.nociarova@gmail.com  
telefón: 0903 457 700 
Opäť ide o škôlku s celodennou prevádzkou od 7:30 do 17:30, ktorá sa nachádza 
v priestoroch rodinného domu, ktorý bol prispôsobený potrebám škôlky a je vybavený 
moderne a farebne. V Kvetinkove sa starajú o deti od dvoch do šiestich rokov. V prípade 
celodennej starostlivosti sú poplatky 360 € na mesiac, plus strava 3 € na deň. Poldenná 
starostlivosť do 12:00 je za zvýhodnenú cenu 280 € na mesiac a 2,52 € za stravu. 
Kvetinkovo je nemecká škôlka, kde je celodenná komunikácia v nemeckom jazyku. Okrem 
toho sú deti vedené tvorivým smerom, kaţdodenne sa venujú pohybovým aktivitám, dbajú 
o dostatočný pobyt na čerstvom vzduchu, rozvíjajú v deťoch pozitívny vzťah k prírode 
a samozrejmosťou je aj vyváţená strava a pitný reţim. Na stránkach zdôrazňujú, ţe budujú 
správne hygienické návyky a s deťmi chodia na kultúrne akcie do divadla, kniţnice, alebo 
na výstavy. Oslavujú sa narodeniny, ale aj sviatky. Je tu moţnosť rôznych kurzov za 
príplatok, ako anglický jazyk, plávanie, alebo korčuľovanie. 
V Kvetinkove majú zostavený program v súlade s ISCED 0 pre pred primárne vzdelanie 
a pedagógovia sú vysokoškolsky vzdelaní, so skúsenosťami s prácou v materských 
škôlkach. 
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Stránka škôlky je prehľadná, ľahko sa na nej orientuje a poskytuje základné informácie. Na 
samotnej stránke je veľké mnoţstvo fotiek, zrejme z kaţdej akcie ako Mikuláš, Veľká noc, 
Deň matiek a iné. Faceookový profil je taktieţ aktívny a pravidelne pridávajú fotky aj tam. 
[72] 
FANTASTICKÉ CENTRUM 
Stránka: www.fantasticke.sk 
Kontakt  adresa: Priehradná 20B Vrakuňa  
mail: info@fantasticke.sk 
telefón: 0905 729 436, 0918 717 974 
Fantastické centrum pôsobí v priestoroch rodinného domu, kde má veľmi pekné, nové, 
moderné, farebné a jednoduché priestory pre deti od dvoch do šiestich rokov. Celodenná 
starostlivosť stojí kaţdého rodiča 399 € na mesiac a kaţdý deň si priplatí za stravu 3,5 €.  
Chvália sa programom Dr. Sindelar na zachytávanie porúch učenia a ich predchádzanie. 
V škôlke pôsobí psychologička, ktorá je drţiteľkou tohto osvedčenia. Deti sa stravujú 
harmonicky, zdravo a chutne. Dva krát do týţdňa sa učia anglický jazyk pomocou 
pracovných listov, CD nahrávok a sú vedené skúsenými učiteľmi.  Kaţdý týţdeň majú 
tvorivé dielne, pohybovo tanečný krúţok a dramatický krúţok. Jeden krát do týţdňa 
psychologickú poradňu a raz do mesiaca konzultácie s psychológom. Personál vo 
Fantastickom centre je kvalifikovaný, sú to absolventky Univerzity Komenského 
v Bratislave v odbore psychológia a nemecký jazyk. Absolvovali aj špecializačné štúdium 
školskej psychológie a rôzne kurzy a výcviky.  
Stránka škôlky je pekná, jednoduchá a jednoducho sa na nej čitateľ orientuje, je prehľadná 
a zrozumiteľná. Pozitívom sú novinky, akoby pravidelný miničlánok a fotky aj z interiéru. 
[73] 
 
Všetky sledované škôlky sú v pekných moderných a zrekonštruovaných priestoroch 
rodinného domu so záhradou. Všetky dbajú na správny rozvoj dieťaťa po všestrannej 
stránke, jeho pohybové aktivity, umelecké a tvorivé aktivity. Vo všetkých škôlkach dbajú 
na vedenie detí k láske k prírode, športu a naučenie sa základných hygienických návykov. 
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Kaţdá škôlka má určitú formu cudzieho jazyka, aj keď v niektorých prípadoch to nie je 
úplne spresnené ako je jazyk vyučovaný, alebo ako často. Ţiadnym zásadným spôsobom sa 
od seba nelíšia, aj keď sú tu samozrejme rozdiely.  
Happy kid ponúka všetky zo sledovaných atribútov, ktoré sú štandardne ponúkané inými 
škôlkami bez nutnosti príplatku, okrem online sledovania detí a opatery detí uţ od ôsmych 
mesiacov. Pritom je najlacnejšia a to o 20 € od druhej najlacnejšej a stravu ponúka taktieţ 
za najniţšiu cenu.  
Na jednoduchší prehľad ponúkaných sluţieb som zostavila tabuľku, v ktorej moţno 
jednoducho vidieť ktoré sluţby sú ponúkané ktorou škôlkou. Symbolom x som označila, ak 
škôlka danú sluţbu neponúka. Ak ju ponúka, no nie v základnom produkte, je v políčku 
áno*, alebo cena za ktorú moţno dodatočnú sluţbu získať.  
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Sovička 
Centrum 
Happy 
Dubáčikovo Kvetinkovo 
Fantastické 
centrum 
Happy 
kid 
otváracia doba 
7:00 - 
17:30 
7:00 - 
17:30 
7:00 - 18:00 
7:30 - 
17:30 
7:30 - 
17:30 
7:00 – 
17:30 
vek detí 1,5 - 6 r 0,75 - 4 r od 1,5 r 2 - 6 r 2 - 6 r od 1,5 r 
školné 365 € 385 € 350 € 360 € 399 € 330 € 
strava na deň 3,5 € 3 € 3 € 3 € 3,5 € 2,5 € 
poldenná 
starostlivosť 
áno x áno áno x áno 
nočné stráţenie x 25 €/noc 50 €/noc x x x 
dlhšia opatera x 5 €/hod 6 €/hod x x x 
úprava stravy áno áno x x x áno 
odborný 
personál 
x áno x x áno áno 
zdravotná sestra x x x x x áno 
logopéd 2 x mes. x x x poradňa áno 
psychológ áno áno x x áno áno 
prehľadnosť 
stránky 
áno x áno áno áno áno 
Facebook neaktívny áno áno áno x áno 
Anglický jazyk áno áno áno áno áno áno 
Nemecký jazyk áno* x x celodenne x x 
virtuálna 
prehliadka 
x áno x x x áno 
rozvoz detí x 495€/mes x x x x 
nepravidelný 
rozvoz 
áno* áno* x x x x 
oslava narodenín áno áno áno áno x áno 
ISCED 0 áno x x áno x áno 
pohybové áno áno áno áno áno áno 
umelecké áno áno áno áno áno áno 
tvorivé aktivity áno áno áno áno áno áno 
besiedky, sviatky áno x x áno x áno 
výlety áno áno x x áno áno 
plávanie, 
korčuľovanie 
áno* x x áno* x x 
kamerový 
systém 
x x áno x x x 
Tabuľa č. 3 Prehľad ponúkaných sluţieb, zdroj: vlastné spracovanie podľa [69][70][71][72][73][34] 
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3.3.2 Analýza zákazníkov 
Po rozhovore s majiteľkou a niektorými rodičmi detí, ktoré navštevujú škôlku Happy kid 
som dospela k nasledujúcim záverom. Väčšina rodičov, ktorých deti navštevujú škôlku 
bývajú v jej blízkom okolí. Ostatní ju majú po ceste z domu do práce. Nikto z opýtaných, 
ani majiteľka o nikom nevedela, ţe by za škôlkou meral špeciálne cestu.  
Aţ polovica rodičov dala na odporúčania svojich známych a začala sa o škôlku viac 
zaujímať, keď sa o nej dozvedeli od priateľov, aţ do nej následne prihlásili svoje dieťa. 
Druhá polovica, zväčša ľudia ţijúci v okolí, si sami našli škôlku na internete a pri 
porovnaní s konkurenciou v jej okolí si ju zvolili najmä na základe ponúkaných sluţieb 
a výhodnej ceny.  
Medzi najčastejšie výhody a dôvody prečo si rodičia vybrali Happy kid uvádzali cenu a 
blízkosť k domovu a aţ na treťom mieste uvádzali anglický jazyk a rôzne krúţky a aktivity.  
Asi tretina rodičov, ktorí vyuţívajú sluţby Happy kid sa netají tým, ţe majú deti v tejto 
škôlke iba dočasne, kým nedovŕšia vek potrebný do štátnej škôlky, alebo tam ich dieťa 
nebolo prijaté z dôvodu plného obsadenia. Ţiadny z rodičov neprezradil, ţe by jeho dieťa 
vykazovalo známky problematického správania, alebo by malo v minulosti problém 
začleniť sa do kolektívu, no podľa majiteľky má určité problémy necelá tretina detí. Tieto 
deti sledujú a špeciálne sa im venujú.  
Ţiaden z opýtaných rodičov neprejavoval nespokojnosť, so sluţbami sú všetci spokojní, 
chvália najmä personál a širokú škálu aktivít. Ohľadne návrhov na zlepšenie najčastejšie 
uvádzali zníţenie ceny školného. [36][74] 
3.3.3 Porterov model 5 vyjednávacích síl 
Konkurencia v odvetví 
V Bratislave existuje silná konkurencia čo sa týka materských škôlok. O tom ţe je 
konkurencia v odvetví poskytovania predškolskej výchovy dosť silná svedčí aj mnoţstvo 
škôlok, ktoré poskytujú veľmi podobné sluţby v samotnom okolí škôlky Happy kid.  Za 
najväčších konkurentov povaţujem Sovičku, ktorá je o 35 € drahšia, no poskytuje takmer 
identické sluţby ako Happy kid. Jediné čo neuvádzajú na svojich stránkach je odbornosť 
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personálu a prítomnosť zdravotnej sestry v jasliach. Centrum Happy, ktoré je síce 
v základom programe drahšie o 55 €, ale uţ v tomto programe opatruje mladšie deti a to vo 
veku od 13 mesiacov, pričom Happy kid aţ od 18 mesiacov. Ďalej svojou ponukou 
mnoţstva ďalších sluţieb, moţnosťou VIP plus programu, kde sa stará aj o rozvoz detí 
a taktieţ ponukou pre deti uţ od ôsmych mesiacov. Tieto programy sú však výrazne drahšie 
VIP plus o 165 € a program Baby pre deti od ôsmych mesiacov o 105 €. Z analýzy 
konkurencie však vidno, ţe Happy kid má najniţšiu cenu pri poskytovaní všetkých 
základných sluţieb, ktoré nie sú za následný príplatok. 
Rivalita konkurencie je vysoká, škôlka musí neustále bojovať o svojich zákazníkov. Ak si 
ich chce udrţať a získať nových, musí neustále sledovať aké sluţby, za aké ceny 
konkurencia ponúka. Navyše by mala posilniť svoju propagáciu, aby sa o nej potenciálni 
zákazníci dozvedeli. 
Hrozba vstupu konkurentov 
Hrozbu vstupu nových konkurentov nepovaţujem za silnú a významnú. V okolí škôlky je 
trh nasýtený a preto nepredpokladám vstup ďalších škôlok na trh. Ďalšie bariéry okrem 
silnej uţ existujúcej konkurencie sú vysoké vstupné náklady a vernosť spokojných 
zákazníkov. Nová škôlka, ktorá by ohrozovala Happy kid by musela ponúkať exkluzívne 
sluţby za nízku cenu. Preto vplyv tohto faktora na škôlku Happy kid povaţujem za 
nevýznamný. 
Odberatelia 
Vyjednávacia sila zákazníkov je značne silná, pretoţe môţu ľahko prejsť ku konkurencii, 
o ktorej majú na internete dostatok informácií, či o poskytovaných sluţbách alebo cenách. 
Zákazníci škôlky Happy kid sú citliví na cenu, ale zároveň poţadujú vysokú kvalitu 
a rozmanitosť sluţieb.  Svojimi referenciami môţe ľahko ovplyvňovať ostatných 
potenciálnych zákazníkov, preto ak si ich chce škôlka udrţať, musí neustále prichádzať 
s novými sluţbami a rozvíjať hodnotu pre zákazníka pri udrţiavaní nízkych cien, inak by 
mohla zákazníkov ľahko stratiť. 
 
62 
 
Dodávatelia 
V prípade škôlky Happy kid je vyjednávacia sila dodávateľov slabá.Škôlka je veľmi malý 
podnik, ktorý si vystačí s vlastným dodávkovým systémom, ktorý je zabezpečovaný 
jedenou z majiteliek, ktorá má na starosti nákup potravín, nápojov, prípadne akýchkoľvek 
potrieb a materiálov pre deti. To, ţe sa škôlka zásobuje sama jej zaručuje, ţe si môţe 
vybrať od ktorých subjektov na trhu bude nakupovať. Tí sú diferencovaní cenovo, aj 
ponúkanou kvalitou. Ak škôlka nie je spokojná, môţe dodávateľov veľmi ľahko vymeniť.  
Dodávatelia energií majú určitú silu ak by výrazne menili ceny, ale aj v tomto prípade má 
škôlka na výber z viacerých.  
Substitúty 
Riziko substitútov je silné. Hrozba je silná najmä u menej solventných skupín zákazníkov, 
ktorí preferujú štátne škôlky z cenového hľadiska. To vplýva na škôlku negatívne, pretoţe 
ako sme sa dozvedeli z analýzy zákazníkov, cena je veľmi dôleţitý faktor a zároveň tretina 
detí v škôlke čaká na umiestnenie v štátnom zariadení a vyuţíva jej sluţby krátkodobo. 
Vďaka substitútom škôlka neustále stráca zákazníkov, ktorí chcú umiestniť dieťa do 
štátneho zariadenia, no na začiatku roka keď sa tam nedostane moţno zaberajú miesto 
niektorým, ktorí majú záujem o dlhodobý pobyt v súkromnom zariadení. 
3.4 Analýza 7S McKinsey 
Analýza firmy podľa modelu 7 S sa zameriava na vnútorné faktory firmy, ktoré na škôlku 
pôsobia.  
Stratégia 
Cieľom firmy je  vytvoriť pre deti najvhodnejšie  podmienky pre zdravý duševný a telesný 
rozvoj detskej osobnosti. Preto im poskytujú individuálny prístup a podporujú ich 
všestranný rozvoj. Dosiahnutie tohto cieľa je pre škôlku dôleţité a z toho dôvodu sa 
neustále usiluje o to, aby sa deti v tomto centre pohybovali v zdravom prostredí, dostávali 
zdravú stravu a taktieţ im zabezpečujú dostatok pohybových aktivít na ich harmonický 
rozvoj a prípravu do ďalšieho školského ţivota. V škôlke Happy kid vedú deti k získaniu 
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zdravých návykov a taktieţ rozvíjajú ich jazykové schopnosti, konkrétne pomocou 
anglického jazyka. [34] 
Happy kid poskytuje sluţbu dozoru a rozvoja detí a ich cieľom je najmä vytvorenie 
dobrých podmienok pre rozvoj detí. Víziou je poskytovať kvalitné sluţby v oblasti 
predškolskej výchovy detí v reťazci niekoľkých škôlok po celej Bratislave. Škôlka dbá 
okrem všestranného rozvoja detí na spokojnosť svojich zákazníkov. Tí ako hlavné kritéria 
spokojnosti uvádzajú cenu školného a mnoţstvo a kvalitu sluţieb, ktoré sa ich deťom za 
túto cenu dostanú. Preto Happy kid uplatňuje stratégiu nákladového vodcovstva pri 
poskytovaní rovnakých sluţieb ako konkurencia, no pri najniţšej cene. Za túto cenu však 
poskytuje kvalitné sluţby, čo firme umoţňuje dostávať sa do povedomia a vzniká tak 
priestor na rast trhu.  [36][74] 
Štruktúra 
Happy kid je malá škôlka, ktorá zamestnáva iba troch pracovníkov na plný úväzok. 
Neexistuje tu preto veľmi rozvetvená organizačná štruktúra. Spoločnosť je zaloţená dvoma 
spoločníčkami, z ktorých je jedna zároveň majiteľkou a stará sa o marketing, fakturácie, 
zásobovanie škôlky stravou, nápojmi, hračkami, či materiálom pre deti, alebo čímkoľvek 
potrebným. Druhá zo spoločníčok pôsobí ako riaditeľka a dohliada na denný chod škôlky a 
komunikuje s rodičmi. Na plný úväzok sú zamestnané učiteľky, kde kaţdá z nich má na 
starosti maximálne desať detí v určitom čase.  V škôlke pôsobí aj gazdiná, ktorá sa stará o 
stravu a zabezpečuje poriadok ačistotu. Škôlka spolupracuje aj s externými pracovníkmi, 
medzi ktorých patrí psychológ, detský lekár, lektor jazykov, účtovník a zabezpečovatelia 
kurzov ako plávanie, či gymnastika. Štruktúra tejto škôlky je preto veľmi jednoduchá. Na 
vrchole sú majiteľky, ktoré majú pod sebou zamestnancov. [36] 
Systémy riadenia 
Všetky potrebné činnosti riadi majiteľka v spolupráci s riaditeľkou škôlky. Happy kid sa 
zameriava na poskytovanie kvalitných sluţieb a primeranej starostlivosti o deti, preto 
nepouţíva ţiadne zloţité riadiace systémy. Nie sú potrebné. Na evidenciu slúţi osobný 
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počítač s balíkom sluţieb MS Office a pomocou neho taktieţ komunikujú prostredníctvom 
mailov, alebo Facebooku.  [36] 
Aby škôlka zvýšila kvalitu poskytovaných sluţieb, vypracovala školský vzdelávací 
program „Happy kid“ v súlade so Štátnym vzdelávacím programom ISCED 0 pre 
predprimárne vzdelávanie. Poskytuje vďaka nemu deťom kompletnú predškolskú prípravu 
v zmysle štátneho vzdelávacieho programu. [34] 
Štátny vzdelávací program pre materské školy ISCED 0 s názvom Dieťa a svet má rámcový 
charakter. Štruktúra programu je v súlade so školským zákonom. Obsahuje všeobecné ciele 
výchovy a vzdelávania, načrtáva adekvátny pedagogický prístup k deťom a vymedzuje 
profil absolventa materskej školy. Z obsahového hľadiska sa člení na štyri integrované 
tematické okruhy (Ja som, Ľudia, Príroda, Kultúra). Tematické okruhy sa ďalej členia na 
perceptuálno-motorickú, kognitívnu a sociálno-emocionálnu vzdelávaciu oblasť rozvoja, 
ktoré sú rozhodujúce vzhľadom na dosiahnutie školskej spôsobilosti dieťaťa. Organickou 
súčasťou kaţdej oblasti sú obsahové štandardy a výkonové štandardy formulované 
prostredníctvom špecifických cieľov zameraných na rozvoj zručností, vedomostí, 
schopností a postojov, ktoré deti spravidla získavajú pri výstupe z predškolského 
vzdelávania. [75] 
Štýl riadenia 
Riadenie zamestnancov v Happy kid škôlke by som definovala ako laissez-faire. 
Komunikácia majiteľky, riaditeľky a ich podriadených prebieha obojsmerne. Riadenie 
zamestnancov je demokratické, riaditeľka si uvedomuje, ţe učiteľky sú skúsené s výchovou 
a rozvojom detí v predškolskom veku a preto im dôveruje a samé učiteľky prichádzajú 
s nápadmi a moţnými zmenami na zlepšenie kvality. Takýto štýl riadenia má určite 
pozitívny prínos aj pre deti, pretoţe učiteľky sú neustále s nimi, preto práve ony najlepšie 
vedia, čo funguje a čo si vyţaduje zmenu.  
Riaditeľka dohliada na bezproblémový chod škôlky a udáva rámec výchovy a rieši sporné 
situácie. Za najdôleţitejšiu povaţujú rozumnú komunikáciu, ktorá taktieţ napomáha dobrej 
nálade v kolektíve a spokojnosti nielen učiteliek a vedenia, ale aj samotných detí. [36] 
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Spolupracovníci 
Spolupracovníci sú veľmi dôleţitým faktorom dobrého fungovania podniku, najmä 
v podniku, ktorý poskytuje sluţby. O to viac dôleţití sú v škôlke, kde sa starajú o malé deti. 
Učiteľky boli vybrané poctivo, s prihliadaním na to, ţe sa budú starať o rozvoj detí 
v predškolskom veku. Sú kvalifikované v odboroch ako  fyzioterapia, špeciálna pedagogika 
a učiteľstvo umeleckých a výchovno-vzdelávacích predmetov. V jasliach je vyškolená 
zdravotná sestra. Personál má niekoľkoročné skúsenosti s moderným prístupom k výchove 
a vzdelávaniu detí. Pri výbere bolo prihliadané aj na ich charakterové vlastnosti, najmä 
kvôli samotným deťom, ale aj z dôvodu vytvorenia dobrého pracovného kolektívu. Škôlka 
Happy kid spolupracuje aj s externistami, s pediatričkou, jazykovým lektorom, trénermi 
odborných kurzov, ako napríklad gymnastika, alebo plávanie. 
Škôlka sa snaţí udrţovať dobrý vzťah so všetkými svojimi spolupracovníkmi a uvedomuje 
si, ţe dobrých pracovníkov treba aj motivovať. Happy kid však neuplatňuje finančnú 
motiváciu zamestnancov. Nie vţdy však musí ísť o finančnú motiváciu, cení sa aj pochvala, 
rešpekt, ocenenie dobrých nápadov a v neposlednom rade na motiváciu pôsobí určite aj 
príjemný kolektív a dobré pracovné prostredie. [34][36] 
 
Schopnosti 
Schopnosti personálu sú pri prevádzkovaní takéhoto zariadenia mimoriadne ţiadané. Uţ 
vyššie spomenutý personál vďaka svojim odborným znalostiam a  zručnostiam podporuje 
talent, komunikačné schopnosti, motorické zručnosti a komplexný rozvoj dieťaťa. Musia 
vedieť dieťa zaujať a vyvolať v ňom zvedavosť po nových poznatkoch a objavovaní 
nových vecí. Toto je moţné aj vďaka tomu, ţe jedna učiteľka nemá na starosti nikdy viac 
ako desať detí a môţe sa im individuálne venovať. Na zdravý telesný vývoj dohliada tieţ 
detský lekár, logopéd a psychológ.  
Majiteľka sa stará o marketing škôlky, vybavovanie faktúr a celkové zásobovanie. Musí sa 
tieţ orientovať v legislatíve a vedieť pruţne reagovať na nepredvídané situácie na trhu, 
alebo ľubovoľné mimoriadne udalosti, ktoré nastanú v škôlke. Riaditeľka dohliada na 
denný chod a koriguje výchovu detí. Jej komunikačné schopnosti jej pomáhajú pri 
komunikácií nielen s personálom, ale aj rodičmi jednotlivých detí. Medzi schopnosti 
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personálu patrí aj dobrá starostlivosť o deti a udrţiavanie poriadku a čistoty o čo sa stará 
gazdiná. [36] 
Zdieľané hodnoty 
Zdieľané hodnoty ako firemná kultúra, alebo súhrn hodnôt, ktoré by mali byť spoloční pre 
všetkých zamestnancov je snaha o vytvorenie najvhodnejších podmienok na zdravý 
duševný a telesný rozvoj detskej osobnosti, poskytovanie individuálneho prístupu a snaha 
o všestranný rozvoj s prihliadaním na pohybové aktivity. S tým súvisí kvalita 
poskytovaných sluţieb a maximálna orientácia na dieťa a jeho potreby. Zamestnanci svojím 
správaním nielen reprezentujú škôlku, ale svojimi nápadmi a radami ju rozvíjajú ďalej. Ich 
vzájomná spolupráca pri predchádzaní problémov napomáha aj atmosfére na pracovisku. 
[36] 
3.5 Analýza marketingového mixu 
Produkt 
Produktom súkromnej škôlky Happy kid je celodenná starostlivosť o deti v predškolskom 
veku. Škôlka má zostavený školský vzdelávací program „Happy kid“ na kompletnú 
predškolskú výchovu, ktorý je vypracovaný v súlade so Štátnym vzdelávacím programom 
ISCED 0. Jedná sa o stráţenie, vzdelávanie a celkovú prípravu detí na ich vstup do 
školských lavíc. Happy kid je športovo orientovaná škôlka a kladie dôraz na všestranný 
pohybový rozvoj, zlepšovanie fyzickej zručnosti a koordinácie. Aj preto dbá na dostatočný 
pohyb detí, pravidelné vychádzky, pobyt na čerstvom vzduchu a deti sa kaţdý deň aspoň 60 
minút venujú športu pod dohľadom kvalifikovaných trénerov, pedagógov a fyzioterapeutky 
v interiéry, alebo exteriéry s vhodným náčiním a hravým spôsobom, vţdy podľa vekovej 
kategórie. Samozrejmosťou je dodrţiavanie pitného reţimu. V deťoch popri láske k pohybu 
a športu rozvíjajú aj základy fair-play. Pestujú v nich taktieţ základné hygienické návyky 
a vštepujú im zásady slušného správania, rodinné hodnoty a lásku k prírode. Počas dňa 
majú deti prísun zdravej a pestrej stravy s mnoţstvom zeleniny a ovocia, v prípade 
intolerancie na niektoré potraviny je strava upravená. Sluţby škôlky môţu vyuţiť rodičia 
uţ od 18 mesiacov veku dieťaťa. Deti sú rozdelené do troch tried podľa veku. V triede 
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Vrabčekov sú najmladšie deti od 1,5 do 2,5 roka, Motýliky sú staršie deti aţ do štyroch 
rokov a najstaršie deti sú v triede Včeličiek. Kaţdá trieda má maximálne desať detí 
a jednotlivé triedy majú prispôsobený program aj pohybové aktivity: 
Vrabčeky – pomoc pri získavaní istoty pri chodení, behaní, podliezaní, preliezaní, pohybe 
rúk a nôh, zmeny pohybov, hádzanie, šmýkanie, skákanie, pohyby na zvuk, tlieskanie, 
opakovanie jednoduchého pohybu po trénerovi, pochodovanie. 
Motýliky – preskakovanie prekáţok, orientácia v priestore, napodobňovanie zvieratiek, 
hojdanie, udrţanie rovnováhy, kráčanie po čiare, otočenie, drep, tlačenie, ťahanie, kopanie, 
chytanie, opakovanie viacerých pohybov po sebe, zapamätanie si pohybových prvkov, 
radosť z tanca, rytmické pohyby. 
Včielky – udrţanie rovnováhy, balansovanie, prevaľovanie, hádzanie a chytanie – 
nasmerovanie lopty tam kde chceme, kopanie určeným smerom, driblovanie, kontrola 
pohybu na presnosť, cielená zmena rýchlosti, udrţanie rovnováhy na jednej nohe, tanečné 
zostavy v jednotlivých druhoch tanca, rytmické pohybovanie sa podľa hudby, hra na 
hudobné nástroje, improvizácia v tanci a hudbe, koordinácia rúk a nôh naraz, kotrmelec. 
Získavajú základy športových pravidiel, chápať princíp hry ako aj to prečo športujú, čo sa 
pri tom deje s telom a hlavne riešením konfliktov, ktoré vznikajú pri hre a športe. 
Rozvíjanie sebaovládania a morálneho správania sa bez klamania a podvádzania, teda fair-
play . 
Okrem beţného cvičenia sa deti venujú aj gymnastike a základom atletiky. Pri pohybe 
pouţívajú špeciálne náradie, hudobný podklad, pesničky a riekanky. Okrem toho sa venujú 
aj tanečno-divadelným aktivitám, kedy hravou formou dostávajú základ tanečných krokov, 
alebo si s divadlom zahrajú známe rozprávky pomocou bábok a kostýmov. Výtvarné 
činnosti rozvíjajú fantáziu pomocou kreslenia, maľovania, modelovania, výroby darčekov. 
Na hudobnej výchove počúvajú hudbu, dostávajú základy rytmiky, hrajú na detské hudobné 
nástroje. Environmentálna výchova vedie deti k láske a rešpektu k prírode, v škôlke 
chovajú zajačika a šteniatko z útulku, v zime kŕmia vtáčiky, sadia a starajú sa o kvetinovú 
výzdobu, pestujú bylinky, paradajky, jahody a separujú odpad.  
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Deti sú naozaj všestranné rozvíjané, škôlka sa venuje aj prierezovým témam ako dopravnej 
výchove, výchove k zdravému spôsobu ţivota a k tvorivosti. Denne realizujú niekoľko 
vzdelávacích aktivít hravou formou.  
Deťom sú zabezpečené pomôcky a materiál na tvorivé činnosti, uteráčiky, posteľná 
bielizeň, vreckovky, opaľovací krém, zubné kefky a pasta.  
Samozrejmosťou je aj vyhľadávaná výučba anglického jazyka. Tá prebieha hravou formou, 
aby deti bavila. Na spestrenie programu v škôlke deťom predstavujú a oslavujú s nimi aj 
slovenské a anglické sviatky, pripravujú besiedky pre rodičov, kde môţu vidieť čo všetko 
sa ich deti naučili, s deťmi chodia na kultúrne predstavenia do divadla, alebo do škôlky 
volajú zaujímavých hostí. Ako pozornosť určite kaţdé dieťa poteší, ţe v škôlke spolu 
oslavujú jeho narodeniny.  [35] 
Cena 
Cena školného bola určená na základe nákladov škôlky a s prihliadaním na ceny 
konkurenčných škôlok. Happy kid chce udrţovať najniţšiu cenu z konkurentov pri 
poskytovaní porovnateľných sluţieb. V konkurenčnej analýze sme si mohli všimnúť, ţe 
tomu tak naozaj aj je.  
Cena pre dieťa sa odvíja najmä od toho, či je v škôlke počas celého dňa, alebo rodičia 
vyuţívajú iba poldennú starostlivosť. Ceny sa tieţ mierne líšia na základe veku detí, nie 
však výrazne. Cena pre najmenšie deti, ktoré sú v jasliach je o niečo vyššia.  
Poplatky, ktoré zaplatí rodič, ktorý vyuţíva celodennú starostlivosť pre dieťa v škôlke sú  
330 € na mesiac. V cene nie je zahrnutá strava, za ktorú sa dopláca 2,5 € za deň. V prípade 
poldennej starostlivosti je cena školného 220 € na mesiac a stravné 2 € denne.  
Cena pre najmenšie deti v jasliach je ako bolo spomenuté vyššie mierne vyššia a to 360 € 
na mesiac v prípade celodennej starostlivosti a 2,5 € príplatok na stravu. Za dieťa v jasliach 
ktoré je pol dňa rodič zaplatí 230 € a 2 € stravné. [34] 
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 škôlka jasle 
celodenná starostlivosť na mesiac 330 € 360 € 
strava na deň 2,5 € 2,5 € 
poldenná starostlivosť na mesiac 220 € 230 € 
strava na deň 2 € 2 € 
Tabuľa č. 4 Prehľad cien školného, zdroj: vlastné spracovanie podľa [34] 
Distribúcia 
Distribúcia sluţby starostlivosti o deti v predškolskom veku je zaistená v priestoroch 
škôlky na Arménskej ulici číslo 7 v Bratislave vo Vrakuni. Škôlka sa nachádza v tichej 
a bezpečnej štvrti a v jej bezprostrednom okolí sa nachádza mnoţstvo prírodnej zelene, 
Malý Dunaj a miestny park s detským ihriskom. Lokalita je veľmi dobre dostupná aj 
mestskou hromadnou dopravou, ktorej zastávka je 350 metrov od škôlky. 
Priestory škôlky sú v prerobenom rodinnom dome veľkosti 140 m2, ktorý je uspôsobený 
potrebám škôlky a potrebám detí. Priestory sú veľmi pekné, priestranné triedy sú vybavené 
kvalitnými hračkami primeranými predškolskému veku, kniţkami, modernými 
didaktickými pomôckami, detskými hudobnými nástrojmi a športovým náradím. V 
interiéroch škôlky Happy kid sú dve samostatné spálne, tri herne, dielnička a jedáleň. Na 
kaţdom z troch podlaţí sa nachádzajú WC a kúpeľňa. K škôlke patrí aj záhrada, ktorá má 
rozlohu 60 m
2, na ktorej sú preliezačky a veľa zelene. Rodičia detí môţu taktieţ určite 
oceniť pohodlné a bezpečné parkovanie a celoročne príjemnú klímu v triedach bez 
klimatizácie a to aj počas letných mesiacov. Nevýhodou však je vzdialenosť od centra 
mesta a zón kde pracuje väčšina ľudí v Bratislave. Preto sú zákazníkmi obyvatelia okolia, 
alebo tí, ktorí majú škôlku po ceste do práce. [34] 
Komunikácia (propagácia) 
Propagácia je veľmi dôleţitý nástroj marketingového mixu, pretoţe vďaka nej sa 
potenciálni zákazníci o existencii škôlky dozvedia. Happy kid je malá škôlka a navyše so 
snahou redukovať náklady na najniţšiu moţnú mieru a z týchto dôvodov masová 
propagácia neprichádza v úvahu. Škôlka nevyuţíva ţiadne nákladné spôsoby propagácie 
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a propaguje sa len svojimi internetovými stránkami, ktoré moţno vidieť v Prílohe č.1. Na 
stránke uvádza všetky potrebné informácie pre potenciálnych zákazníkov o poskytovaných 
sluţbách a potenciálni zákazníci si môţu pozrieť virtuálnu prehliadku, čo im uľahčuje 
predstavu o priestoroch škôlky, v ktorých by mohli ich deti tráviť značnú časť dňa. Ďalej 
Happy kid vyuţíva profil na Facebooku, kde pridáva mnoţstvo fotiek z rôznych 
zaujímavých akcií, narodenín detí, sviatkov, alebo beţného dňa. Rodičia tak môţu sledovať 
program detí a potenciálni zákazníci vidia aktivitu škôlky a mnoţstvo rôznorodého 
programu. Najdôleţitejšia a najefektívnejšia je však pre škôlku jej propagácia samotnými 
rodičmi, ktorí vyuţívajú jej sluţby a sú s ňou spokojní, takţe ju sami odporučia svojim 
známym. [36] 
3.6 Analýza hodnotového reťazca 
Riadenie vstupov 
Vstupy v prípade hodnotového reťazca, ktorý aplikujeme na podnik sluţieb sú značne 
obmedzené. Vstupom je v prípade škôlky vyplnenie prihlášky na internete, alebo 
v samotnej škôlke, ako následné podpísanie zmluvy, objasnenie všetkých dôleţitých 
informácií, ktoré sa týkajú pravidiel v škôlke, poplatkov, alebo dohodnutie o akú 
starostlivosť má rodič záujem, či o celodennú, alebo poldennú a získanie základných 
informácií o dieťati, prípadne jeho intoleranciu na niektoré potraviny. Hodnotou je v tomto 
prípade jednoduché prihlásenie a moţnosť vyplniť prihlášku cez internet na stránke škôlky, 
ktorá klienta následne kontaktuje. Vstupom je aj samotný zákazník, bez ktorého by sa 
sluţba nemohla uskutočniť a taktieţ personál, ktorý sluţbu vykonáva.  
Prevádzka 
Škôlka predstavuje zariadenie na výchovu a rozvoj detí, ktoré sú spolu s rodičmi 
zákazníkmi. Sluţba opatrovania detí a ich celodenný program je vopred rodičom 
predstavená a vedia, čo môţu od škôlky očakávať. Sluţby sú poskytované kvalifikovaným 
a odborným personálom s ohľadom na vek detí. Všestranný rozvoj dieťaťa, predstavuje pre 
zákazníkov najväčšiu hodnotu a čím je kvalitnejší, tým je hodnota pre zákazníka väčšia. 
Dieťa si okrem rozvoja osobnosti odnáša aj záţitkovú hodnotu, ktorá je silnejšia počas 
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špeciálnych dní, keď majú iný program a do škôlky príde napríklad návšteva, alebo idú do 
divadla, či múzea. 
Riadenie výstupov 
Medzi výstupné operácie by som zaradila kontakt s rodičmi pri ukončení dochádzky 
dieťaťa v zariadení škôlky. Odovzdanie všetkých dokumentov, osobných vecí, alebo 
výtvorov dieťaťa.  
Marketing a odbyt 
O marketing škôlky sa stará majiteľka a prebieha na internetových stránkach škôlky, kde sa 
môţu potenciálni zákazníci dozvedieť všetky potrebné informácie a na Facebookovom 
profile škôlky, kde pridávajú pravidelne fotky. Vidím tu však nedostatok v slabej 
propagácií. V odbyte by som taktieţ videla nedostatok a to vzdialenosť škôlky od centra 
a od priemyselných zón, kde pracuje väčšina ľudí. Z toho dôvodu ľudia, ktorí nebývajú 
v blízkosti škôlky, alebo ju nemajú po ceste do práce, sem svoje deti s najväčšou 
pravdepodobnosťou neumiestnia.  
Servisné služby 
Rodičia sa môţu sami na besiedkach pozrieť čo všetko sa ich deti uţ naučili a ako 
napredujú. V prípade problematického správania, alebo zachytenia signálu určitej poruchy 
sú taktieţ informovaní. Pridanou hodnotou je poskytovanie rád rodičom od detského lekára 
a okrem konzultácií s ním škôlka zabezpečuje aj konzultácie s logopédom a detským 
psychológom. 
Infraštruktúra 
Činnosť fungovania škôlky koordinujú dve majiteľky, kde sa jedna stará o marketing, 
nákup všetkých potrebných surovín a materiálov a druhá vystupuje ako riaditeľka, 
koordinuje vzdelávanie detí a komunikuje so zamestnancami a rodičmi. 
Riadenie ľudských zdrojov 
Zamestnanci škôlky Happy kid sú kvalifikovaní a majú vysokoškolské vzdelanie v oboroch 
špeciálna pedagogika, učiteľstvo umeleckých a výchovno-vzdelávacích predmetov 
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a o najmenšie deti sa stará vyškolená zdravotná sestra, ktorá má navyše diplom 
z fyzioterapie. Škôlka im dodatočne nezabezpečuje ďalšie vzdelanie, alebo školenia, ale vo 
svojom obore sa rozvíjajú ďalej praxou. Zamestnanci nie sú motivovaní finančnou formou, 
kvôli udrţiavaniu čo najniţších nákladov, čo môţe byť potenciálne nebezpečenstvo 
a škôlka by o nich mohla prísť, ak by prešli ku konkurencii.  
Riadenie zamestnancov má na starosti riaditeľka, ktorá s nimi komunikuje priateľskou 
a demokratickou formou a uvíta vţdy ich nápady na zmenu k efektívnejšiemu fungovaniu. 
Technológia 
Technológiu v škôlke sú znalosti jednotlivých učiteliek z oboru výchovy a rozvoja detí 
v predškolskom veku. Učiteľky sú kvalifikované a hodnotné pre samotnú škôlku a aj jej 
najmenších zákazníkov.  
Obstarávanie 
Okrem dodávateľov energií, škôlka veľmi sluţby iných dodávateľov nevyuţíva. O 
obstarávanie všetkého potrebného na chod škôlky, ako aj pomôcok pre deti sa stará 
majiteľka, ktorá nakupuje materiál pre deti, stravu a pitie, čistiace prostriedky pre gazdinú a 
iné. Vďaka tomu si môţe jednoducho vybrať od koho bude na trhu nakupovať. 
K obstarávaniu by som však zaradila aj dodávateľov sluţieb s ktorými spolupracujú a to s 
trénermi, alebo inštruktormi, pediatričkou, psychológom, lektormi jazykov, ktorí svojou 
odbornosťou a kvalifikáciou dodávajú hodnotu ponúkaným sluţbám.  
 
Z analýzy hodnotového reťazca jednoznačne vyplýva, ţe najhodnotnejšie súpre zákazníkov 
procesy, teda z pohľadu vytvárania hodnoty je samotná prevádzka škôlky tým, čo si 
zákazníci najviac cenia. Prispievajú k tomu kvalifikovaní zamestnanci s dlhoročnými 
skúsenosťami, bez ktorých by poskytované sluţby neboli tak kvalitné. Happy kid by sa 
mala zamerať na rozvíjanie týchto činností.  
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3.7 SWOT analýza 
SWOT analýza je zostavená na základe predchádzajúcich analýz, ktoré sumarizuje a 
zobrazuje vnútorné silné a slabé stránky škôlky Happy kid a vonkajšie príleţitosti a hrozby 
okolia podniku.  
Silné stránky Slabé stránky 
 Cena sluţieb 
 Všestranný rozvoj dieťaťa v súlade 
s ISCED 0 a širokým portfóliom 
aktivít 
 Individuálny prístup 
 Kvalifikovaný personál so 
skúsenosťami 
 Viacročné fungovanie, pozitívne 
referencie u zákazníkov 
 Okolie škôlky 
 Priestory a vybavenie 
 
 Poloha - mimo mesto a priemyselné 
zóny 
 Obmedzená kapacita 
 Nedostatok prídavných sluţieb za 
poplatok navyše 
 Vek detí – aţ od 1,5 roka 
 Nízka miera propagácie 
a komunikácie 
Príleţitosti Hrozby 
 Veľký klientský potenciál 
v Bratislavskom kraji 
 Udrţanie si zákazníkov 
 Prilákanie nových zákazníkov vďaka 
pozitívnym referenciám 
 Ponuka dodatočných sluţieb 
 
 Silná konkurencia 
 Sila substitútov v podobe štátnych 
škôlok 
 Sprísnenie legislatívy pre súkromné 
škôlky 
 Demografický vývoj v budúcnosti – 
postupné zniţovanie pôrodnosti 
Tabuľa č. 5 SWOT analýza, zdroj: vlastné spracovanie 
Jednotlivé znaky navzájom hodnotím. Pri hodnotení váhy porovnávam dôleţitosť 
jednotlivých znakov navzájom. Pouţívam hodnotenie 1, ak je znak dôleţitejší ako 
porovnávaný, 0,5 ak je váha jednotlivých znakov rovnaká a 0 ak je znak menej dôleţitý ako 
porovnávaný.  
Analýza príležitostí  
 Veľký klientský potenciál v Bratislavskom kraji 
 Udrţanie si zákazníkov 
 Prilákanie nových zákazníkov vďaka pozitívnym referenciám 
 Ponuka dodatočných sluţieb 
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 Pravdepodobnosť úspechu 
vysoká nízka 
Príleţitosť 
vysoká  Udrţanie si 
zákazníkov 
 Veľký klientský potenciál 
v Bratislavskom kraji 
 Prilákanie nových zákazníkov 
vďaka pozitívnym 
referenciám 
nízka  Ponuka dodatočných 
sluţieb 
 
Tabuľa č. 6 Hodnotenie príleţitosti a pravdepodobnosti úspechu, zdroj: vlastné spracovanie 
Z vonkajšieho prostredia sa naskytá príleţitosť vo forme klientskeho potenciálu, ktorý 
vyplýva z pôsobenia Happy kid v Bratislavskom kraji, kde zamestnaní ľudia dosahujú 
nadpriemerné mzdy. Škôlka však túto príleţitosť nemôţe ľahko vyuţiť z dôvodov 
obmedzenej kapacity a polohy ďaleko od centra mesta. Pravdepodobnosť, ţe si škôlka 
udrţí svojich zákazníkov je vysoká, napriek tomu, ţe 30% z nich chce v budúcnosti 
vyuţívať štátnu škôlku. Zvyšní zákazníci však vykazujú spokojnosť so sluţbami, preto 
nevidím dôvod na ich stratu. Prilákať však nových nie je také jednoduché, najmä v tak 
silne konkurenčnom prostredí a bez výraznejšej propagácie a šírenia nadobudnutého 
dobrého mena. Rodičia detí oceňujú širokú škálu poskytovaných sluţieb a preto jedine 
uvítajú ďalšie sluţby navyše.  
 
Znaky/ 
porovnávané 
Potenciál Zákazníci 
Noví 
zákazníci 
Ponuka súčet 
váha 
[%] 
Potenciál x 0 0 0,5 0,5 8,3 
Zákazníci 1 x 0,5 1 2,5 41,7 
Noví zákazníci 1 0,5 x 0,5 2 33,3 
Ponuka 0,5 0 0,5 x 1 16,7 
Tabuľa č. 7 Analýza príleţitostí, zdroj: vlastné spracovanie 
V ďalšom porovnávaní sa sústredím na znaky, ktoré dosiahli najvyššiu váhu a sú pre škôlku 
najdôleţitejšie a tými sú udrţanie si zákazníkov (41,7%), prilákanie nových zákazníkov 
(33,3%) a ponuka dodatočných sluţieb (16,7%). 
  
75 
 
Analýza hrozieb 
 Silná konkurencia 
 Sila substitútov v podobe štátnych škôlok 
 Sprísnenie legislatívy pre súkromné škôlky 
 Demografický vývoj v budúcnosti – postupné zniţovanie pôrodnosti 
 
Pravdepodobnosť výskytu 
vysoká nízka 
Závaţnosť 
vysoká 
 Silná konkurencia v odvetví 
 Sila substitútov v podobe 
štátnych škôlok 
 
nízka 
 Demografický vývoj v 
budúcnosti 
 Sprísnenie legislatívy 
pre súkromné škôlky 
Tabuľa č. 8 Hodnotenie závaţnosti a pravdepodobnosti výskytu, zdroj: vlastné spracovanie 
Silná konkurencia v podobe súkromných škôlok, ako aj substitučných štátnych zariadení sa 
na trhu uţ nachádza a preto je veľmi vysoká pravdepodobnosť, ţe tieto hrozby Happy kid 
ohrozia. Kvôli substitútom škôlka stráca pravidelne časť klientov a konkurencia ohrozuje 
získanie nových zákazníkov, ale môţe ohrozovať udrţanie si momentálnych, ak by 
výraznejšie zmenila ponuku sluţieb, alebo zníţila ceny.   
Znaky/ 
porovnávané 
Konkurencia Substitúty Legislatíva Vývoj súčet 
váha 
[%] 
Konkurencia x 1 1 1 3 50 
Substitúty 0 x 1 1 2 33,3 
Legislatíva 0 0 x 0,5 0,5 8,3 
Vývoj  0 0 0,5 x 0,5 8,3 
Tabuľa č. 9 Analýza hrozieb, zdroj: vlastné spracovanie 
Sprísnenie legislatívy pre súkromné škôlky a demografický vývoj v budúcnosti dosiahli 
v analýze hrozieb zanedbateľných 8,3%, preto sa na ne nebudem v ďalších porovnávaniach 
sústreďovať.  
Analýza silných stránok 
 Cena sluţieb 
 Všestranný rozvoj dieťaťa v súlade s ISCED 0 a širokým portfóliom aktivít 
 Individuálny prístup 
 Kvalifikovaný personál so skúsenosťami 
 Viacročné fungovanie, pozitívne referencie u zákazníkov 
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 Okolie škôlky 
 Priestory a vybavenie 
 
Znaky/ 
porovná-
vané 
Cena 
Všestran-
nosť 
Prístup Personál Referencie Okolie Priestor súčet 
váha 
[%] 
Cena x 0,5 0,5 1 0,5 1 1 4,5 21,4 
Všestran-
nosť 
0,5 x 0,5 0,5 0,5 1 0,5 3,5 16,7 
Prístup 0,5 0,5 x 1 0,5 1 0,5 4 19,1 
Personál 0 0,5 0 x 0 0,5 1 2 9,5 
Referen-
cie 
0,5 0,5 0,5 1 x 1 0,5 4 19,1 
Okolie 0 0 0 0,5 0 x 0,5 1 4,7 
Priestory 0 0,5 0,5 0 0,5 0,5 x 2 9,5 
Tabuľa č. 10 Analýza silných stránok, zdroj: vlastné spracovanie 
V ďalšom porovnávaní budem uvaţovať iba o najdôleţitejších silných stránkach a to o cene 
sluţieb (21,4 %), individuálnom prístupe (19,1 %), viacročné fungovanie a pozitívne 
referencie u zákazníkov (19,1 %) a všestranný rozvoj dieťaťa v súlade s ISCED 0 
a širokým portfóliom aktivít (16,7 %).   
Analýza slabých stránok 
 Poloha - mimo mesto a priemyselné zóny 
 Obmedzená kapacita 
 Nedostatok prídavných sluţieb za poplatok navyše 
 Vek detí – aţ od 1,5 roka 
 Nízka miera propagácie a komunikácie 
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Mimo 
mesto 
Kapacita 
Prídavné 
sluţby 
Vek Propagácia súčet 
váha 
[%] 
Mimo 
mesto 
x 0,5 1 1 0,5 3 30 
Kapacita 0,5 x 0,5 0,5 1 2,5 25 
Prídavné 
sluţby 
0 0,5 x 0,5 0 1 10 
Vek 0 0,5 0,5 x 0 1 10 
propagácia 0,5 0 1 1 x 2,5 25 
Tabuľa č. 11 Analýza slabých stránok, zdroj: vlastné spracovanie 
Zo slabých stránok sa budem v ďalšom porovnávaní zameriavať na zlú polohu, ţe je škôlka 
mimo mesto a priemyselné zóny, kde pracuje väčšina zamestnaných  (30 %), obmedzenú 
kapacitu (25 %) a nízku mieru propagácie (25 %). 
Analýza vnútorného prostredia (silných a slabých stránok) 
Cieľom analýzy vnútorného prostredia je zhodnotiť oblasti, v ktorých má podnik svoje 
slabiny a v ktorých je silný. Hodnotenie silných a slabých stránok prevádzam bodovacou 
metódou v ktorej hodnotím ako jednotlivé faktory pôsobia na prosperity firmy (výkonnosť) 
a ako sú dôleţité (závaţnosť). Kombináciou vznikne matika výkonnosti a závaţnosti.  
 
Posudzovanie stavu (výkonnosť) Závaţnosť (dôleţitosť) 
dobrý priemerný zlý vysoká priemerná nízka 
Cena 
sluţieb 
x   x   
Individuálny 
prístup 
 x  x   
Pozitívne 
referencie 
x   x   
Všestranný 
rozvoj 
 x  x   
Poloha 
mimo mesto 
 x    x 
Obmedzená 
kapacita 
 x    x 
Nízka 
propagácia 
 x   x  
Tabuľa č. 12 Posudzovanie výkonnosti a dôleţitosti silných a slabých stránok, zdroj: vlastné spracovanie 
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Výkonnosť 
nízka vysoká 
Závaţnosť 
vysoká  
 Individuálny prístup 
 Všestranný rozvoj 
v súlade s ISCED 0 
a širokým portfóliom 
aktivít 
 Cena sluţieb 
 Viacročné fungovanie 
a pozitívne referencie 
nízka 
 Nízka miera propagácie  Poloha mimo mesto 
 Obmedzená kapacita 
Tabuľa č. 13 Analýza vnútorného prostredia, zdroj: vlastné spracovanie 
Hodnotenie intenzity vzájomných vzťahov 
Na hodnotenie intenzity vzájomných vzťahov pouţívam viacstupňovú škálu od 1 do 5. 
Jednotka označuje slabý, alebo ţiaden vzťah a päťka veľmi silný, alebo dôleţitý. Ak je 
vzťah negatívny, pred číslom je záporné znamienko.  
 Silné stránky (strengths) Slabé stránky (weaknesses) 
Príleţitosti (opportunities) S-O W-O 
Hrozby (threats) S-T W-T 
Tabuľa č. 14 SWOT matica, zdroj: vlastné spracovanie podľa [76] 
S-O 
Porovnávam silné stránky a príleţitosti. 
 
Silné stránky 
Hodnotenie  Cena 
sluţieb 
Individuálny 
prístup 
Pozitívne 
referencie 
Všestranný 
rozvoj 
Príleţitosti 
Udrţať 
zákazníkov 
5 4 3 4 16 
Prilákať 
nových 
4 2 4 3 13 
Dodatočné 
sluţby 
3 2 3 4 12 
      41 
Tabuľa č. 15 Porovnanie príleţitostí a silných stránok, zdroj: vlastné spracovanie 
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S-T  
Porovnávam vzťahy silných stránok a hrozieb.  
 
Silné stránky 
Hodnotenie  Cena 
sluţieb 
Individuálny 
prístup 
Pozitívne 
referencie 
Všestranný 
rozvoj 
Hrozby 
Konkurencia -4 -1 -4 -2 -11 
Substitúty -2 -4 -2 -4 -12 
      -23 
Tabuľa č. 16 Porovnanie hrozieb a silných stránok, zdroj: vlastné spracovanie 
W-O 
Porovnávam slabé stránky a príleţitosti. 
 
Slabé stránky 
Hodnotenie  Poloha mimo 
mesto 
Obmedzená 
kapacita 
Nízka miera 
propagácie 
Príleţitosti 
Udrţať 
zákazníkov 
1 2 2 5 
Prilákať 
nových 
-3 -3 -4 -10 
Dodatočné 
sluţby 
1 -2 1 0 
     -5 
Tabuľa č. 17 Porovnanie príleţitostí a slabých stránok, zdroj: vlastné spracovanie 
W-T 
Porovnávam slabé stránky a hrozby. 
 
Slabé stránky 
Hodnotenie  Poloha 
mimo mesto 
Obmedzená 
kapacita 
Nízka miera 
propagácie 
Hrozby 
Konkurencia -2 -4 -4 -10 
Substitúty -2 3 -2 -1 
     -11 
Tabuľa č. 18 Porovnanie hrozieb a slabých stránok, zdroj: vlastné spracovanie 
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 Silné stránky (strengths) Slabé stránky (weaknesses) 
Príleţitosti (opportunities) S-O  (41) W-O  (-5) 
Hrozby (threats) S-T  (-23) W-T  (-11) 
Tabuľa č. 19 Výsledná matica SWOT, zdroj: vlastné spracovanie 
Na základe výsledkov SWOT analýzy by mala firma zvoliť stratégiu S-O, teda maximálne 
vyuţiť svoje silné stránky a vyuţiť vďaka nim príleţitosti na trhu.[76] 
3.8 Zhodnotenie konkurencieschopnosti Happy kid 
Poznáme tri skupiny konkurenčných výhod. Zameriam sa na popis rýdzo-konkurenčných 
výhod, ktoré plynú z vlastných schopností firmy a to z dôvodu, ţe neboli zistené ţiadne 
semi a pseudo-konkurenčné výhody, ktoré by Happy kid vyuţívala. Rýdzo konkurenčné 
výhody sú zdrojom konkurencieschopnosti a na ich určenie je nutné zhodnotiť zdroje, ktoré 
má Happy kid k dispozícií. Hmotnými zdrojmi je samotný majetok škôlky, sídlo 
v rodinnom dome, moderné vybavenie (nábytok, hračky, športové a iné pomôcky), lokalita 
v peknom a k tichom prostredí. Nehmotnými zdrojmi sú dobrá povesť a reputácia, dobré 
referencie zákazníkov a ich vnímanie kvality sluţieb a neformálna a priateľská firemná 
štruktúra.  Ľudské zdroje sú spojené s konkrétnymi zamestnancami, najmä zručnosti, 
kvalifikácia a skúsenosti učiteliek, no aj ich ochota a chuť pracovať. [20] 
Jednotlivé výhody Happy kid, vzhľadom k tomu, ţe väčšina konkurentov ponúka veľmi 
podobné sluţby v rovnakom okolí, sú v značnej miere skôr nutným základom, nie 
významnými faktormi. To však neznamená, ţe sú zanedbateľné a Happy kid ich môţe 
posilňovať a vyuţiť vo svoj budúci prospech. Sú nimi širšia ponuka sluţieb, individuálny 
prístup k jednotlivým deťom, všestranný rozvoj detí, priestory a vybavenie a príjemná 
a tichá lokalita.  
Medzi konkurenčné výhody Happy kid radím: odborný a kvalifikovaný personál (Centrum 
Happy a Fantastické centrum taktieţ uvádzajú odborný personál), niţšia cena, športové 
zameranie v spolupráci s odborníkmi, skúsenosti z odboru a pozitívne referencie 
u zákazníkov. 
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Udrţateľnosť týchto konkurenčných výhod závisí od hodnoty, akú im prikladajú zákazníci 
a schopnosti konkurentov ju imitovať, alebo substituovať. Odborný personál so 
skúsenosťami nie je veľmi jednoduché imitovať, škôlka by musela vymeniť momentálnych 
zamestnancov a nájsť kvalifikovaných. Zákazníci však tejto výhode neprikladajú obzvlášť 
veľkú hodnotu. Nízka cena sa dá napodobniť, ak by konkurenčné ceny zníţili svoju cenu, 
no nespravili tak, z čoho predpokladám, ţe sa nechystajú výraznejšie zniţovať školské 
poplatky. Dá sa tieţ substituovať ponukou ďalších sluţieb, ktoré by zákazníci Happy kid 
nedostávali, to však tieţ konkurenčné škôlky nespravili. Táto výhoda má pre zákazníkov 
veľkú hodnotu, podľa analýzy súčasných zákazníkov je rozhodujúcim faktorom vo výbere 
škôlky. Športové zameranie súvisí s výmenou personálu, ktorý by bol odborný v tomto 
smere, čo je moţné. Zákazníci tejto výhode neprikladajú veľkú hodnotu, skôr je zrejme 
vnímaná ako súčasť širokej ponuky sluţieb. Skúsenosti v odbore sa nedajú ani imitovať, ani 
substituovať a pre kvalitné poskytovanie sluţieb sú dôleţité. Pozitívne referencie majú 
veľkú hodnotu z pohľadu zákazníkov, pretoţe sa na základe nich môţu orientovať vo 
výbere škôlky. Sú ťaţko imitovateľné, najmä z časového hľadiska. [20] 
Medzi hlavné konkurenčné nevýhody, ktoré Happy kid oproti niektorým sledovaným 
škôlkam vykazuje, je slabá propagácia, ponuka sluţieb pre deti aţ od 1,5 roka a nemoţnosť 
získať niektoré sluţby navyše.  
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4 VLASTNÉ NÁVRHY RIEŠENIA 
Návrhy, ktoré by mali viesť k posilneniu konkurencieschopnosti súkromnej škôlky Happy 
kid vychádzajú z poznatkov získaných v analytickej časti tejto práce. Happy kid pôsobí 
v Bratislavskom kraji, čo je pre škôlku pozitívne najmä z hľadiska neustále sa zvyšujúceho 
obyvateľstva vďaka migrácií za prácou, ale aj najvyššej pôrodnosti spomedzi ostatných 
krajov Slovenskej republiky, najvyššej priemernej nominálnej mzdy a najniţšej 
nezamestnanosti.  Škôlka poskytuje kvalitné sluţby výchovy a opatrovania detí a počas 
svojho pôsobenia si získala dobré meno vďaka spokojnosti zákazníkov a ich pozitívnym 
ohlasom. Napriek tomu je v odvetví silná konkurencie a škôlka sa musí neustále snaţiť si 
svojich zákazníkov udrţať a získať nových z dôvodu vyuţívania sluţieb niektorými 
rodičmi krátkodobo, pokým neumiestnia svoje dieťa v štátnom zariadení. 
4.1 Ciele podniku 
Zo SWOT analýzy vyplynulo, ţe by škôlka mala vyuţiť svoje silné stránky a dosiahnuť tak 
príleţitosti na trhu, ktoré sa jej ponúkajú. Mala by sa zamerať na expanziu a jej hlavným 
cieľom by sa malo stať otvorenie novej prevádzky v centre Bratislavy. 
Ciele podniku by mali spĺňať poţiadavky konceptu SMART, ktorý je skratkou (specific, 
measurable, attainable, real, time framed ) špecifický, merateľný, dosiahnuteľný, reálny 
a časovo vymedzený. Na jednotlivé ciele, vďaka ktorým bude posilnená 
konkurencieschopnosť sa môţeme pozrieť z 3D pohľadu. Ten zahŕňa pohľad z externej, 
internej a ekonomickej perspektívy. Ekonomický pohľad zahŕňa poţiadavky vlastníkov 
podniku, externý je zameraný na získanie nových záujmových skupín vďaka tomuto cieľu a 
interný pohľad zaisťuje všetky potrebné zdroje na splnenie cieľu. [77] 
Jednotlivé ciele rozdelím do dvoch časových horizontov. Hlavný cieľ bude splnený do 
dlhšieho časového horizontu a to do septembra 2015. Čiastkové ciele budú splnené 
v niekoľkomesačnom časovom horizonte. 
Hlavným cieľom Happy kid bude otvorenie ďalšej prevádzky. Vďaka tomu by škôlka 
z ekonomického pohľadu, teda pohľadu majiteľov, získala vyššie trţby. Z externého 
pohľadu by firma získala nových zákazníkov na novom trhu. Interný pohľad by mal 
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zabezpečiť zdroje na otvorenie novej prevádzky, ktorá prinesie určité pozitíva, ale aj 
negatíva.  
Čiastkovými cieľmi na posilnenie konkurencieschopnosti bude rozšírenie ponúkaných 
sluţieb a to najmä dodatočných za príplatok. Niektoré konkurenčné škôlky ich uţ 
ponúkajú, preto by sa im Happy kid mala aspoň vyrovnať a predbehnúť ich. 
Z ekonomického pohľadu to firme prinesie vyššie zisky plynúce z príplatkov rodičov. 
Z externého pohľadu zvýši Happy kid hodnotu ponúkaných sluţieb, pretoţe zákazníci budú 
mať moţnosť vyuţívať rôznorodejšie sluţby. Zároveň môţe získať náročnejších 
zákazníkov. Ďalším cieľom je zvýšenie propagácie, ktoré má presvedčiť potenciálnych 
zákazníkov o začatí vyuţívania sluţieb. Škôlka by naďalej mala pokračovať v ponuke 
momentálnych sluţieb za výhodnú cenu a tie neustále inovovať, z dôvodu neustále rastúcej 
náročnosti zákazníkov. 
4.2 Rozvoj konkurencieschopnosti 
Ako vyplýva z analýzy konkurencie, všetky sledované škôlky ponúkajú takmer rovnakú 
základnú sluţbu. Najviac sa diferencuje Centrum Happy, ale to najmä v dodatočných 
sluţbách, ktoré môţu rodičia vyuţívať. Happy kid je zameraná na niţšiu cenu, no vykazuje 
aj slabšiu snahu diferenciácie a to najmä zameraním sa na športový rozvoj detí. Z analýzy 
zákazníkov vyplynulo, ţe sú cenovo citlivý a oceňujú práve niţšie ceny za tak širokú 
ponuku sluţieb. Takto zvolená stratégia je podľa môjho názoru vhodná, no navrhujem, aby 
sa Happy kid cenovo dorovnala najlacnejšiemu konkurentovi, ktorým je Dubáčikovo, ktoré 
ponúka svoje sluţby za 350 €. Týmto zvýšením ceny o 20 € by zvýšila svoj zisk pri plnom 
obsadení škôlky tridsiatimi deťmi o 600 €, ktorý by mohla pouţiť na motiváciu 
zamestnancov, alebo na ďalší rozvoj Happy kid.  
Segmentácia 
Navrhujem Happy kid, aby sa zamerala na zákazníkov, ktorí chcú vyuţívať sluţby 
súkromných škôlok dlhodobejšie, nielen ako prechodné štádium pred prijatím do štátneho 
zariadenia. Jej klientmi by sa stala vyššia stredná trieda, no môţe sa zamerať aj na novú 
klientelu, náročnejších zákazníkov, ktorí radi vyuţijú ponúkané sluţby navyše, za ktoré si 
ochotne priplatia. Pri novej ponuke sluţieb aj pre mladšie deti sa môţe sústrediť aj na túto 
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skupinu zákazníkov. Klienti Happy kid bývajú v okolí škôlky, alebo je pre nich v dobrej 
dostupnosti po ceste do práce.  
4.3 Opatrenia v rámci hodnotového reťazca 
Z hodnotového reťazca vyplýva, ţe hlavný nositeľ hodnoty pre zákazníkov je samotný 
proces všestrannej výchovy a rozvoja detí. Zákazníci a ich náročnosť však neustále rastie 
a preto je potrebné túto ponuku sluţieb neustále inovovať a dopĺňať a to napríklad 
prídavnými sluţbami navyše. Medzi ďalšie nositele hodnoty patrí kvalifikovaný personál, 
ktorý je potrebné si udrţať a postarať sa o to, aby mal chuť pracovať a bol motivovaní. 
Vďaka odbornému personálu s dlhoročnými skúsenosťami dostávajú zákazníci Happy kid 
kvalitné sluţby. Medzi slabšie stránky patrí marketing a odbyt, kedy je odbyt sťaţený 
vzdialenosťou škôlky od centra, navyše sa škôlka slabo propaguje. Z týchto dôvodov 
navrhujem najmä rozšírenie kapacity a to otvorením novej prevádzky v blízkosti centra 
mesta. Ďalšími opatreniami na posilnenie konkurencieschopnosti ktoré navrhujem je 
rozšírenie dodatočných sluţieb za príplatky, ktoré by mohli zákazníci v prípade potreby 
vyuţívať, ale aj neustále rozširovanie základných sluţieb na zachovanie vysokej hodnoty 
pre zákazníkov. Spomenula by som najmä stráţenie detí mimo oficiálnu prevádzkovú dobu, 
rozvoz detí do škôlky a naspäť domov, či ďalšie krúţky. Ďalšími opatreniami sú posilnenie 
propagácie na prilákanie nových.V neposlednom rade treba dbať aj na zamestnancov, 
ktorých si treba udrţať a preto by ich okrem slovnej motivácie malo Happy kid motivovať 
určitými odmenami. 
4.4 Konkrétne návrhy 
4.4.1 Vstupné operácie 
Škôlka zamestnáva kvalifikovaných zamestnancov so skúsenosťami v odbore 
a spolupracuje s detskou lekárkou, trénermi, lektormi a psychológom. Je ţiadané, aby si 
zachovať kvalifikovaný a odborný personál, ktorý je základom poskytovania kvalitnej 
sluţby. Pri navrhovanom rozšírení ponuky sluţieb škôlka začne spolupracovať aj so 
študentmi pedagogických a psychologických odborov, ktorí budú zabezpečovať 
v spolupráci s učiteľkami stráţenie a výchovu detí, najmä v čase stráţenia detí mimo beţnej 
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prevádzkovej doby. Študenti získajú skúsenosti pod dohľadom kvalifikovaného personálu. 
Ďalej rozvinie spoluprácu s lektormi nemeckého jazyka a študentmi umeleckých škôl na 
zabezpečenie záujmových krúţkov. V prípade ponuky rozvozu detí nájde Happy kid 
spoľahlivú firmu, ktorá by pre škôlku túto sluţbu zabezpečovala, alebo zamestná vodiča 
s vlastnou mini dodávkou na niekoľko hodín do dňa. Učiteľky budú naďalej slovne 
motivované, no v prípade stráţenia mimo prevádzkové hodiny budú motivované vyššími 
finančnými odmenami.  
4.4.2 Proces 
Sluţbou, ktorú Happy kid ponúka je celodenná starostlivosť o deti v predškolskom veku. 
Škôlka sa stará o kompletnú predškolskú výchovu, ktorá je všestranne, no najmä športovo 
zameraná.  
Rozšírenie základných ponúkaných služieb 
Navrhujem rozšíriť rôznorodosť aktivít pre deti, z dôvodu ďalšieho spoznávania a učenia 
sa, ako aj silnejším záţitkom, ktoré majú deti počas výnimočných dní. Navrhujem zaviesť 
pravidelné tematické dni, ktoré by sa konali kaţdú prvú stredu v mesiaci. Program počas 
týchto dní by spočíval v príchode detí do škôlky oblečených tematicky podľa danej témy, 
v priebehu dňa by boli hry a aktivity súvisiace s témou a zamerané na hlbšie spoznanie 
témy, prípadne doplnené návštevou zaujímavej osoby, ktorá by deťom povedala viac. 
V Prílohe č. 1 uvádzam navrhovaný harmonogram tematických dní od septembra do konca 
roku 2014. 
Ako športovo zameranej škôlke navrhuje Happy kid usporadúvať pravidelné športové dni, 
počas ktorých by sa viac športovalo a súťaţilo v rôznych disciplínach, skupinovo aj 
individuálne. Deti by súťaţili vo svojich vekových kategóriách v skoku do výšky, behu, 
štafetovom behu a inom a na konci dňa by sa udeľovali diplomy a medaily. Tieto športové 
dni by viedli k ďalšiemu rozvoju súťaţivého ducha, no i k fair-play a učeniu 
sa spolupracovať. 
Na rozvoj sociálneho rozmeru a pestovania v deťoch vzťahu a rešpektu k starším ľuďom 
navrhujem začať spolupracovať so zariadeniami pre seniorov. Deti by tak dva razy za 
mesiac navštívili toto zariadenie, seniorom by zatancovali, alebo zaspievali nacvičenú 
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pesničku a prípadne ich obdarovali vlastnými výtvormi vyrobenými počas tvorivých dielní. 
Plánované návštevy od septembra 2014 do konca roku moţno nájsť v Prílohe č. 1. 
Rozšírenie služieb za príplatok 
Ďalej navrhujem Happy kid rozšíriť ponuku aj pre mladšie deti od ôsmych mesiacov. 
Vznikol by tak priestor na oslovenie nových zákazníkov. Tieto najmladšie deti by boli 
v triede spoločne s deťmi od osemnástich mesiacov. Školné by bolo pre túto skupinu 
výraznejšie drahšie, ako pre súčasné deti v jasliach od osemnástich mesiacov do 2,5 roka. 
Pre náročnejších rodičov, ktorí by chceli ešte pestrejší program pre svoje dieťa by škôlka 
Happy kid rozšírila ponuku krúžkov a zabezpečila lektora na nemecký jazyk, ktorý by 
v prípade záujmu zabezpečoval niekoľko hodín nemčiny do týţdňa, dramatický krúţok 
bude vedení študentmi Vysokej školy múzických umení, staršie deti by mali moţnosť 
prihlásiť sa na krúţok modelárstva, či keramiky. Ponuku ďalších krúţkov by Happy kid 
rozširovala ďalej na základe poţiadavkou rodičov. 
Cena služieb 
Škôlka neuvádza v zmluve s rodičmi akékoľvek obmedzenie, kvôli ktorému by nemohla 
svojim terajším zákazníkom meniť ceny školného. Tie navrhujem zmeniť od septembra 
2014, kedy sa mierne zvýšia a to presne o 20 € na mesiac. Pribudne aj tretia kategória, 
v ktorej sú zaradené deti od ôsmych do osemnástich mesiacov. Cena je v tomto prípade 420 
€ ak má rodič záujem o celodennú starostlivosť a 300 € v prípade poldennej starostlivosti. 
Príplatky za stravu sú obdobné ako v ostatných kategóriách, to znamená 2,5 € za celodennú 
stravu a 2 € za poldennú. 
 škôlka jasle  
od 8 do 18 
mesiacov 
celodenná starostlivosť  350 € 380 €  420 € 
strava na deň 2,5 € 2,5 €  2,5 € 
poldenná starostlivosť  240 € 250 €  300 € 
strava na deň 2 € 2 €  2 € 
Tabuľa č. 20 Návrh nových cien školného, zdroj: vlastné spracovanie 
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Jednotlivé krúţky sa otvoria pri počte dvoch a viac detí, aby škôlka nebola stratová. 
Navrhované odmeny lektorov za hodinu a mesačné príplatky za sluţby uvádzam 
v nesledujúcej tabuľke.  
Krúţok Nemecký jazyk Dramatický Modelársky Keramika 
Odmena 
lektorovi 
15 € 10 € 12 € 10 € 
Mesačný 
príplatok 
32 € 20 € 32 € 20 € 
Tabuľa č. 21 Navrhované ceny krúţkov a odmeny lektorom, zdroj: vlastné spracovanie 
4.4.3 Marketing a odbyt 
Happy kid má prehľadnú stránku, z ktorej sa zákazníci dozvedia potrebné informácie, no to 
je zhruba všetko na čo ju pouţíva. Navrhujem posilniť propagáciu za pomoci stránky a to 
konkrétne vyuţiť pozitívne odporúčania svojich zákazníkov a ich silu a prezentovať ich na 
stránke. Je samozrejmé, ţe je odporúčanie silnejšie a pôsobivejšie, ak sa k potenciálnemu 
zákazníkovi dostane od jeho známeho, ktorého pozná, ale aj odporúčanie od neznámeho 
človeka zaváţi. Okrem referencií od zákazníkov by sa o škôlke mohli vyjadriť aj 
spolupracovníci ako psychológ, tréneri, či iní, ktorí vedia ako prebieha chod škôlky a ako 
funguje. Stránku preto navrhujem okrem záloţiek: o nás, športová trieda, tvorivé aktivity, 
čo ponúkame, denný program, prihláška a kontakt (ako vidno v Prílohe č. 2) doplniť 
o záloţku „odporúčania“, kde by rodičia mohli zanechať svoje skúsenosti so škôlkou. Ďalej 
navrhujem doplniť záloţku „aktuality“,  kde by škôlka pravidelne uverejňovala krátke 
články a z akcií, výletov, úspechov, ale aj beţného dňa v Happy kid. Spolu s článkami by 
mali pribúdať aj fotky, do záloţky „galéria“, ktorých má Happy kid dostatok, no pridáva 
ich iba na Facebook. Tento ruch a ţivot na stránke a následnom zdieľaní na Facebooku by 
viac vtiahol do diania v škôlke nielen samotných rodičov detí, ale aj potenciálny zákazník, 
ktorý sa rozhoduje medzi jednotlivými škôlkami by si vedel jednoduchšie predstaviť 
program a ponuku sluţieb Happy kid. 
Návrh rozšírenia distribučných kanálov je popísaný v samostatnej kapitole 4.5 Návrh 
otvorenia novej pobočky. 
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4.4.4 Servisné sluţby 
Navrhujem Happy kid rozšíriť dodatočné sluţby, ktoré by mohli rodičia v prípade potreby 
alebo záujmu vyuţívať. Happy kid navrhujem rozvoz detí, ktorý by spočiatku 
zabezpečovala sama osobným autom a to v okruhu 10km od škôlky. V prípade vyššieho 
záujmu rodičov by túto sluţbu zabezpečovala v spolupráci s externou firmou, alebo 
ţivnostníkom.  
Medzi ďalšie sluţby, ktoré by škôlke priniesli aj určité zisky navyše a zároveň posilnili 
hodnotu pre zákazníkov patrí stráženie detí mimo prevádzkovú dobu. Išlo by o moţnosť 
nechať dieťa v škôlke dlhšie ako do 17:30 ako je oficiálne otvorená, alebo o víkendové 
stráţenie, či stráţenie počas dní pracovného voľna. O takéto opatrovanie by sa starali 
učiteľky a na výpomoc pod ich dohľadom by škôlka začala spolupracovať so študentkami 
pedagogických a psychologických oborov vysokých škôl. Deti by boli stráţené 
v priestoroch škôlky.  
Na bliţšie pochopenie potrieb rodičov a snahe vyjsť im v ústrety navrhujem zaviesť 
pravidelné rodičovské združenia, ktoré by sa konali jeden krát do mesiaca a stretávali by sa 
na nich učiteľky detí konkrétnych tried a riaditeľka s rodičmi. Okrem diskusie o moţných 
problémoch by boli prediskutované aj všetky poţiadavky, nápady, alebo názory, čo 
rodičom v ponuke sluţieb chýba. Zabezpečila by sa tak aj pravidelná spätná väzba a prísun 
aktuálnych informácií o poţiadavkách a pripomienkach rodičov.  
Na utuţovanie vzťahov s rodičmi, ako aj vzťahov medzi nimi navrhujem organizovať 
víkendové aktivity, ktorých harmonogram rodičovských zdruţení a víkendových aktivít 
uvádzam v Prílohe č. 1,cenyjednotlivých víkendových aktivít sa budú odvíjať od nákladov 
na občerstvenie prípadne pomôcky na program.  
Navrhované ceny dodatočných sluţieb uvádzam v tabuľke: 
Sluţba Stráţenie detí [hod] Rozvoz detí [1 cesta] Celomesačný rozvoz 
Cena 7 € 3 € 70 € 
Novovzniknuté náklady 159,6 Závisí od počtu detí a km. 
Tabuľa č. 22 Navrhované ceny dodatočných sluţieb a kalkulácia nákladov s nimi spojených, zdroj: 
vlastné spracovanie 
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V súvislosti so stráţením detí mimo prevádzkové hodiny vzniká náklad, v podobe 
zaplatenie študentky, ktorá bude v škôlke pôsobiť ako výpomoc nielen počas hodín mimo 
prevádzkovú dobu a to vţdy maximálne 38 hodín do mesiaca, hodinovou odmenou budú 4 
€, z toho dôvodu plynú škôlke odvodové povinnosti za študenta vo výške 1,05% a teda 
náklady na študentku 159,6 €. Rozvoz detí bude zabezpečený externou firmou, alebo 
ţivnostníkom, ktorý bude dostávať odmenu podľa počtu detí a vzdialenosti dovozu. 
V tomto prípade škôlka nebude stratová, pretoţe vlastný rozvoz bude menej nákladný 
a v prípade záujmu viacerých rodičov vyjedná výhodné zmluvné ceny s externou firmou. 
[78] 
4.5 Návrh otvorenia novej pobočky 
Navrhujem Happy kid otvoriť ďalšiu prevádzku, z dôvodu rozšírenia distribučných ciest. 
Škôlka bude opäť pre tridsať detí, v blízkosti centra Bratislavy a to z dôvodov zvýšenia 
kapacity a moţnosti uplatniť sa na novom trhu. Prevádzku navrhujem otvoriť v mestskej 
časti Ruţinov, v okolí Košickej a Prievozskej ulice, z dôvodu mnoţstva firiem a business 
centier v okolí Prievozskej ulice a Mlynských nív a zároveň aj tichšej oblasti s rodinnými 
domami a zeleňou. 
 
Obrázok č. 4 Poloha novej prevádzky škôlky, zdroj: prevzaté z [79] 
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Obrázok č. 5 Poloha novej prevádzky škôlky, zdroj: prevzaté z [79] 
 
Škôlka bude musieť pri realizácii tohto návrhu kúpiť dom a následne ho bude potrebné 
zrekonštruovať a upraviť, aby vyhovoval potrebám škôlky. Navrhujem kúpu domu 
s podobnými parametrami momentálnej škôlky a jeho zariadenie v podobnom štýle, 
z dôvodu rovnakej kapacity novej prevádzky a ponúkania identických sluţieb.  V dome 
budú dve samostatné spálne, tri herne, dielnička, tri kúpeľne, jedáleň a kancelária.   
Vzhľadom k tomu, ţe Happy kid nemá voľné finančné prostriedky, ktoré by na kúpu domu 
mohla pouţiť, bude musieť čerpať úver, alebo získať investora, vďaka ktorému bude 
financovať kúpu priestorov na novú prevádzku a ich rekonštrukciu a vybavenie. 
V nasledujúcej tabuľke uvádzam odhadovanú kalkuláciu počiatočných nákladov. 
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Kúpa domu v centre mesta   350 000 € 
Rekonštrukcia (vrátane kúpeľní a kuchyne)  9 500 € 
Vybavenie spálne č.1 pre 20 detí   
Lehátko Adam farebné 20 ks 85 €/ks 
3662,5 € 
Vankúš plnený Standard 20 ks 8,2 €/ks 
Prikrývka plnená Standard 25 ks 13,1 €/ks 
Obliečky Medvedík a hviezdičky 40 ks 11,9 €/ks 
Froté plachta 40 ks 9,3 €/ks 
Matracový chránič 20 ks 8,8 €/ks 
Hemneskomoda, 6 zásuviek 3 ks 149 €/ks 
Vybavenie spálne č.2 pre 10 detí    
Gulliverdetskápostieľka 10 ks 69,9 €/ks 
2071,9 € 
Vyssaskönt matrac 10 ks 34,99 €/ks 
Vankúš plnený Standard 10 ks 8,2 €/ks 
Prikrývka plnená Standard 10 ks 13,1 €/ks 
Obliečky Medvedík a hviezdičky 20 ks 11,9 €/ks 
Froté plachta 20 ks 9,3 €/ks 
Matracový chránič 10 ks 8,8 €/ks 
Hemneskomoda, 6 zásuviek 2 ks 149 €/ks 
Vybavenie 3 herní    
Zostava Tommy rovnávysoká (324) 1 ks 418,92 €/ks 
4170,62€ 
 
Zostava Tommy veľkárohová (524) 1 ks 577,32 €/ks 
Zostava Tommy rovná (224) 1 ks 298,44 €/ks 
202 skrinka spodná nízka, 4 dvierka 1 ks 250,94 €/ks 
Divadlo 1 ks 409,08 €/ks 
Detský koberec 3 ks 69,84 €/ks 
Hračky (Príloha č. 3)  462,94€/ks 
Sedacia súprava Tereza 1 ks 167 €/ks 
Sedacia súpravaVláčik 1 ks 329 €/ks 
Športové náčinie „Atletická škôlka” 1 ks 909,46 €/ks 
Kastlík masívny veľký 5 ks 27,6 €/ks 
Záhradné preliezačky    
Pruţinová hojdačka Koník 1 ks 740,63 €/ks 
9468,12 € 
 
Pruţinová hojdačka Ida 1 ks 1711,87 €/ks 
Balančný chodník 1 ks 1437,49 €/ks 
Kolotoč na sedenie 1 ks 2936,88 €/ks 
Multifunkčná veţová zostava so 
šmykľavkou 
1 ks 2641,25 €/ks 
Jedáleň a dieľnička    
Set stôl štvorcový a štyri stoličky 
Bambi 
15ks 497 €/ks 7185 € 
Kúpeľňa doplnky    
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Vešiak kúpeľňový s poličkou (15 ks) 2 ks 202,01 €/ks 
544,52 € Uterák Rujána 60 ks 2,15 €/ks 
Hrnčeky pre deti (sada 6 ks) 5 ks 2,3 €/ks 
Chodba    
Lavička veľká 3 ks 169,2 €/ks 
1039,6 € 
Šatňa Jonáš 6 ks 266 €/ks 
Kancelária    
Expedit stôl zostava 1 ks 89,99 €/ks 
2095,99 € 
Markus otočná stolička 1 ks 149 €/ks 
HP Pavilion 17-e 100 1 ks 599 €/ks 
Galant úloţná zostava 2 ks 629 €/ks 
Iné (10% nákladov)   39000 € 
Spolu   428738,25 € 
Tabuľa č. 23 Odhad kalkulácie nákladov na otvorenie novej prevádzky, zdroj: vlastné spracovanie 
Pri odhadovaní ceny za ktorú by škôlka mohla kúpiť nehnuteľnosť som vychádzala 
z podobných parametrov pôvodného domu. Išlo o rekonštruovaný dom, alebo novostavbu s 
úţitkovou plochou 140m2 a samostatným nezastavaným pozemkom aspoň 60 m2. Podľa 
najpodobnejších ponúk realitných kancelárií, ktorú nájdete v Prílohe č. 4 som odhadla cenu 
350 000 €, z dôvodu, ţe lacnejšie nehnuteľnosti boli viac vzdialené od centra a drahšie 
nehnuteľnosti na zozname sú bliţšie v centre mesta, ako je plánovaná poloha novej 
prevádzky Happy kid. Najbliţšie k plánovanej polohe aj parametrami vyhovujúci je dom na 
Horárskej ulici, ktorého cena je 329 000 €. Z týchto dôvodov uvaţujem o cene 350 000 €. 
Rekonštrukcia škôlky bude spočívať najmä v prispôsobení sociálnych zariadení deťom, 
vymaľovaní priestorov a inými menšími úpravami. V roku 2008, keď škôlka 
rekonštruovala prvú prevádzku zaplatila za rekonštrukčné práce 8 000 €. V odhadovanej 
cene rekonštrukcie uvaţujem, ţe zmeny cien materiálov a sluţieb v stavebníctve sa menili 
iba o infláciu, ktorá bola od roku 2008 podľa Štatistického úrad Slovenskej republiky 
(4,6%, 1,6%, 1%, 3,9%, 3,6%, 1,4% a v januári 2014: 1,3%.). Podľa zmien o infláciu by 
v septembri 2015 bola cena rekonštrukcie 9495,22€. Z toho dôvodu uvádzam cenu 
rekonštrukcie 9 500 €. [36] [80] 
Ostatné uvádzané ceny sú podľa cenníkov Ikea, Elephantsmile a Hewlett-Packard. Hračky 
a iné potrebné vybavenie sa budú postupne dokupovať. V poloţke iné uvádzam 10% z 
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predchádzajúcich nákladov, ktoré budú vyuţité na rôzne ďalšie nákupy, alebo v prípade 
nečakaného navýšenia počiatočných nákladov. [81] [82] [83] 
4.5.1 Podmienky realizácie otvorenia novej prevádzky 
Na to, aby Happy kid mohla otvoriť novú prevádzku bude musieť poţiadať o úver vo výške 
pribliţne 430 000 €, alebo získať investora. Pri otváraní novej pobočky však bude nutné 
zabezpečiť aj ľudské zdroje, bude potrebné nájsť dostatok vhodných zamestnancov a to 
opäť tri kvalifikované učiteľky, ktoré budú skúsené s výchovou a starostlivosťou o deti 
v predškolskom veku. Spoluprácu s externými spolupracovníkmi bude vyuţívať aj v tejto 
pobočke. O správu a chod sa budú opäť starať majiteľka v spolupráci s riaditeľkou. Opäť 
budú mať na starosti marketing, obstarávanie, dohľad nad správnym chodom škôlky 
a komunikáciu s rodičmi a učiteľmi. Nová pobočka Happy kid bude vystupovať pod 
rovnakým menom, len s prídavkom ulice na ktorej bude sídliť, z dôvodu odlíšenia a bude 
vyuţívať rovnaké know-how a fungovať identicky rovnako ako prvá prevádzka. 
Z dôvodov rovnakého fungovania druhej prevádzky Happy kid predpokladám, ţe aj 
náklady na chod škôlky budú podobné. Z toho dôvodu nerobím kalkuláciu nákladov, ale 
vychádzam z predpokladu, ţe aj v druhej pobočke Happy kid budú priemerné mesačné 
náklady 5 300 €. [34] Tie sa navýšia o náklady na študentku o 159,6 € a náklady na 
dodatočné krúţky a rozvoz detí. Tie však nebudú zmenšovať zisky, vďaka podmienke 
aspoň dvoch detí, kedy začína byť škôlka zisková. Preto predpokladám, ţe aj druhá 
prevádzka bude zisková. 
Ak predpokladám, ţe by škôlka mala naplnenú kapacitu, z väčšej časti deťmi na celodennú 
starostlivosť, predpokladané trţby jednej škôlky pri 20 deťoch v škôlke, z toho 5 na 
poldennú starostlivosť a 10 detí v jasliach, z toho 2 mladšie ako 2,5 roka budú:   
  cena školného stravné (22 dní) trţby 
15 detí celodenná starostlivosť v 
škôlke 
350 € 2,5 € 6075 € 
5 detí poldenná starostlivosť v 
škôlke 
240 € 2 € 1420 € 
8 detí jasle 380 € 2,5 € 3480 € 
2 deti jasle, mladšie ako 2,5 roka 420 € 2,5 € 950 € 
      11 925 € 
Tabuľa č. 24 Odhadované trţby, zdroj: vlastné spracovanie 
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Ak odhadujem optimisticky takúto situáciu a trţby jednej prevádzky budú 11 925 €, v tom 
prípade bude Happy kid za obe prevádzky dosahovať trţby 23 850 €. Ak odpočítam 
predpokladané náklady 5459,6 € za kaţdú prevádzku, Happy kid zostane 12930 € mesačne 
na splácanie úveru a odmeny majiteľkám. Náklady na krúţky a rozvoz detí nezahŕňam 
z dôvodu, ktorý bol vyššie spomenutý, ţe podnik na nich nebude stratový. Spolu so sluţbou 
stráţenia detí môţe Happy kid jedine zabezpečiť ďalšie zisky. 
Ak by Happy kid čerpala úver od Tatra banky: Bezúčelový úver Garant, mesačne by 
splácala 5 582,8 € po dobu desiatich rokov.  
Úroková sadzba 5,40 % 
Spracovateľský poplatok 300 € 
Mesačný poplatok za správu úveru 4,00 € 
RPMN 5,66 % 
Celková čiastka 549 508,15 € 
Tabuľa č. 25 Úver Tatra banka, zdroj: vlastné spracovanie podľa [84] 
Mesačne by škôlke Happy kid ako celku vznikal zisk 7 348 €, v ktorom nie sú zarátané 
úspory z rozsahu z dôvodu väčšej škôlky a väčšieho odberu od dodávateľov, alebo zisky z 
dodatočných spoplatnených sluţieb. Doba návratnosti tejto investície  je zrejme dlhá, no 
škôlka podľa odhadov dosahuje po vyplatení záväzkov dostatočný zisk, na odmeny 
majiteľkám a zároveň zväčší svoju kapacitu a vytvorí ďalšie pracovné miesta. 
4.6 Riziká spojené s navrhovanými riešeniami 
Najrizikovejší návrh je otvorenie novej prevádzky. Je to investícia, ktorá vyţaduje veľmi 
vysoké počiatočné náklady a škôlka sa bude musieť zadĺţiť. Kaţdomesačne po dobu 
desiatich rokov bude musieť splácať vyše 5 500 €. Za najväčšie riziko povaţujem to, ak by 
sa škôlka nedostala do povedomia zákazníkov, alebo vďaka silnej konkurencii na novom 
trhu, alebo z neoslovenia nových zákazníkov nenaplnila svoje kapacity. Mohla by sa dostať 
do situácie, kedy nebude schopná úver splácať. Ďalšie riziká sú spojené s výberom nových 
zamestnancov, škôlke sa nepodarí získať takých kvalifikovaných zamestnancov ako má 
v pôvodnej prevádzke za porovnateľnú cenu. Rizikom je aj neočakávané navýšenie 
odhadovaných nákladov o výraznejšiu čiastku. V prípade kúpi domu sa škôlke nemusí 
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podariť nájsť vyhovujúcu nehnuteľnosť, ktorá by spĺňala poţadované parametre, čo do 
rozlohy, ako aj polohy domu. Happy kid taktieţ nemusí dostať povolenie od mestskej časti 
na prevádzkovanie škôlky, alebo sa stretne s nepríjemnými susedmi, ktorý jej budú 
strpčovať chod. Ďalším rizikom spojeným s rozširovaním prevádzkových miest je 
nenaplnenie očakávaní. 
Medzi hlavné riziká spojené s jednotlivými čiastkovými návrhmi patria: 
Rozšírenie základných ponúkaných služieb: rodičia ich neocenia širšiu ponuku a nebudú ju 
pokladať za určitý prínos. Rizikom je nesúhlas niektorých rodičov s návštevami domov pre 
seniorov a nastáva vyššie riziko menších úrazov spojených so športovými súťaţami. 
Rozšírenie ponúkaných služieb za príplatok: škôlke vzniknú vyššie náklady, najmä bude 
musieť najať posilu do jasličiek z dôvodu rozšírenia sluţieb pre deti uţ od ôsmych 
mesiacov, zároveň však nemusí tento segment osloviť a zákazníci s mladšími deťmi 
nemusia o tieto sluţby prejaviť záujem. Môţe sa stať, ţe sa škôlke nepodarí zabezpečiť 
kvalifikovaný a motivovaný personál na prídavné krúţky, alebo študentku na stráţenie. 
Propagácia: nedosiahne poţadovaný účinok a zbytočne sa na ňu vynaloţí mnoţstvo 
energie. 
Servisné služby: rozvoz detí bude vďaka externej spoločnosti ktorá ho bude zabezpečovať 
veľmi nákladný a škôlka bude musieť zvýšiť jeho cenu, alebo rodičia neprejavia všeobecne 
záujem o vyuţívanie týchto sluţieb za príplatok a to z finančných, alebo iných dôvodov. 
Rizikom je, ţe rodičia nebudú mať záujem zúčastňovať sa víkendových aktivít a budú 
prejavovať nechuť prichádzať na rodičovské zdruţenia, alebo rodičovské zdruţenia 
nesplnia poţadované očakávania a nebudú prínosné ani pre škôlku, ani rodičov.  
4.7 Plán realizácie 
Realizácia jednotlivých návrhov na posilnenie konkurencieschopnosti Happy kid sa 
uskutoční v čase do 1,5 roku.  
Čiastkové ciele budú zrealizované v kratšom časovom horizonte. Od septembra 2014 bude 
Happy kid ponúkať rozšírenú ponuku sluţieb, ako aj prídavné sluţby za príplatok. Do tej 
doby zabezpečí potrebných lektorov na jednotlivé krúţky a podľa potenciálneho záujmu 
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rodičov, ktorý v júny zistí, aj externú firmu na rozvoz detí. Počas letných prázdnin sa budú 
majiteľky venovať dohadovaniu podmienok spolupráce a výberu lektorov, ako aj študentky 
na výpomoc. V auguste sa uskutočnia zmeny na stránke škôlky, kde pribudne moţnosť 
pridávania článkov a fotiek, ako aj referencií od rodičov. Následne budú oslovení 
spolupracovníci Happy kid a rodičia detí a poţiadaní o napísanie krátkej referencie. 
Akonáhle bude stránka pripravená, budú informovaní o moţnosti referencií aj 
spolupracovníci Happy kid. 
Po zavedení všetkých čiastočných malých zmien sa Happy kid sústredí na hľadanie 
vhodného rodinného domu v blízkosti Košickej a Prievozskej ulice a prípravu potrebných 
materiálov, aby mohla poţiadať o úver na financovanie jeho kúpi a rekonštrukcie. Do apríla 
2015 by mal byť dom vo vlastníctve Happy kid. Následne sa začnú rekonštrukčné práce, 
ktoré budú trvať dva mesiace, do konca júna. Počas letných prázdnin bude dom kompletne 
zariadený, nakúpi sa nábytok, hračky a všetko potrebné. V čase od apríla bude Happy kid 
hľadať vhodné učiteľky s kvalifikáciou a dohadovať spoluprácu s odbornými lektormi. Od 
septembra 2015 spustí Happy kid prevádzku druhej škôlky v centre mesta s rovnakou 
ponukou kvalitných sluţieb. Plán realizácie začínajúci júlom 2014 a končiaci septembrom 
2015 je graficky zobrazený v nasledujúcej tabuľke. 
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  07 08 09 10 11 12 01 02 03 04 05 06 07 08 09 
výber lektorov 
a dohad 
spolupráce                               
nová ponuka 
sluţieb                               
obnova stránky                               
poţiadanie o 
referencie                               
hľadanie 
vhodnej 
nehnuteľnosti                               
poţiadanie o 
úver a čerpanie                               
dom vo 
vlastníctve                               
rekonštrukcia                               
zariadzovanie                               
hľadanie 
učiteliek do 
novej škôlky                               
Tabuľa č. 26 Plán realizácie, zdroj: vlastné spracovanie 
4.8 Zhodnotenie prínosov 
Vyššie spomenuté návrhy na posilnenie konkurencieschopnosti sú mojimi návrhmi ako by 
škôlka mohla v budúcnosti rozvíjať svoje aktivity a otvoriť ďalšiu prevádzku.  
V prípade rozšírenia základných sluţieb zvyšuje škôlka hodnotu pre svojich zákazníkov, 
vďaka všestrannejším sluţbám a širšiemu programu. Vďaka prijímaniu detí od 8 mesiacov 
sa môţe zamerať na nový segment zákazníkov, ktorí doteraz nemohla obsluhovať. Ponuka 
dodatočných sluţieb, ktoré by škôlka poskytovala zákazníkom ktorí by o ne prejavovali 
záujem, za príplatok umoţňuje prilákať náročnejších zákazníkov. Tieto sluţby by škôlke 
mali priniesť vyššie zisky. 
Vďaka kladným referenciám, ktoré vyuţije na svoju propagáciu na internetových stránkach 
môţe získať nových zákazníkov, ktorých tieto pozitívne referencie ovplyvnia pre výber 
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Happy kid. Zároveň vďaka aktualitám a krátkym článkom, ako aj mnoţstvu fotiek rodičia 
uvidia, ţe deti majú naozaj pestrý program, čo im taktieţ dopomôţe k rozhodnutiu. 
Rodičovské zdruţenia zabezpečia jednoduchšiu a pravidelnejšiu komunikáciu medzi 
rodičmi a učiteľkami a riaditeľkou. Škôlka tak získa nielen spätnú väzbu a dozvie sa aj 
poţiadavky a pripomienky rodičov, čo je moţnosť lepšie vyhovieť rodičom a jednoduchšie 
uspokojovať ich potreby. Vďaka víkendovým aktivitám bude škôlka utuţovať a rozvíjať 
vzťahy so zákazníkmi, vďaka čomu budú vernejší. 
Otvorenie novej prevádzky zabezpečí škôlke zvýšenie kapacity, posilnenie pozície na trhu 
a moţnosť konkurovať na novom trhu v blízkosti centra mesta. Vylepší nielen svoje 
odbytové moţnosti, vďaka dobrej dostupnosti pre ľudí pracujúcich a bývajúcich v centre 
mesta, ale zároveň vďaka svojmu rastu a rozvoju sa stáva väčším hráčom, čo prináša 
napríklad úspory z rozsahu, alebo moţnosť jednoduchšieho vyjednávania s dodávateľmi. 
Škôlka z odhadov dosahuje dostatočný zisk a zároveň vytvorí nové pracovné miesta.  
 
Všetky navrhnuté zmeny okrem otvorenie novej prevádzky nevyţadujú veľké finančné 
vstupy a môţu byť dosiahnuté za pomerne krátky čas. Získavanie solventnejších klientov 
a ich vyuţívanie sluţieb navyše by malo zabezpečiť väčšiu ziskovosť a zároveň hodnotu 
ponúkaných sluţieb pre zákazníkov. Otvorenie novej prevádzky je riskantné a finančne 
veľmi náročné. Škôlka sa bude musieť zadlţiť a vyvinúť značnú snahu na získanie nových 
zákazníkov, aby naplnila kapacity, no vďaka novej prevádzke posilní svoju momentálnu 
pozíciu. 
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ZÁVER 
Cieľom tejto diplomovej práce bolo vytvoriť návrhy opatrení, ktoré by prispeli k posilneniu 
konkurencieschopnosti súkromnej materskej škôlky Happy kid.  
V teoretickej časti boli priblíţené teoretické východiská a pojmy súvisiace s konkurenciou 
a konkurencieschopnosťou, ktoré slúţili ako podklad na vypracovanie analytickej časti. 
V tej bol analyzovaný súčasný stav škôlky Happy kid, za pomoci analýz vonkajšieho 
prostredia, ako aj analýz týkajúcich sa samotnej škôlky. Na základe jednotlivých analýz 
boli v návrhovej časti odporučené konkrétne návrhy na posilnenie konkurencieschopnosti 
Happy kid. 
Navrhované opatrenia som rozdelila do dvoch časových období. V horizonte niekoľkých 
mesiacov boli odporúčané čiastkové, malé návrhy, ktoré by škôlka mala zaviesť a v dlhšom 
časovo horizonte, do septembra 2015 bolo navrhnuté otvorenie novej prevádzky škôlky.  
Hlavný návrh otvorenie novej prevádzky Happy kid v blízkosti centra mesta, by zlepšil 
odbytové moţnosti škôlky, zvýšil by jej kapacity a zároveň by sa mohla uplatniť sa na 
novom trh. Vďaka rozšíreniu prevádzok by škôlka dosiahla silnejšie postavenie na trhu.  
V horizonte niekoľkých mesiacov a to konkrétne do septembra 2014 bolo navrhnuté 
posilniť konkurencieschopnosť z pohľadu poskytovania vyššej hodnoty zákazníkom a to 
rozšírením momentálnej ponuky sluţieb o prídavné krúţky, nemecký jazyk, ale aj 
moţnosťou navštevovať škôlku mladšími deťmi a to uţ od ôsmych mesiacov. Škôlka by 
tým zvyšovala hodnotu pre zákazníkov a zároveň by mala moţnosť uspokojovať potreby 
novým zákazníkom, ktorým doteraz svoje sluţby neponúkala. Zvýšenie hodnoty z pohľadu 
zákazníkov bolo navrhnuté aj rozšírením ponuky dodatočných sluţieb, za ktoré by si 
rodičia priplácali. Okrem získania náročnejších zákazníkov by tieto opatrenia mali viesť 
k vyšším ziskom.  
Dôleţité je aj opatrenie na posilnenie propagácie, ktorú Happy kid veľmi nevyuţíva vo svoj 
prospech, hoci má príleţitosť. Navrhnuté zmeny na stránkach, pridanie odporúčaní, 
pravidelných aktualít a fotiek, ako aj aktivita na Facebookovom profile by mali škôlke 
pomôcť zvýšiť o sebe povedomie a jednoduchšie prilákať nových zákazníkov, čo bude 
dôleţité najmä pri otváraní novej pobočky.  
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Happy kid má vo svojom okolí vybudované dobré meno a je známa poskytovaním 
kvalitných sluţieb. Ak chce byť naďalej úspešná, je potrebné, aby neustále sledovala 
meniace sa a zvyšujúce sa poţiadavky zákazníkov.  
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Príloha č.1 Harmonogram tematických dní, návštev domu seniorov, rodičovských zdruţení 
a víkendových aktivít 
  september október november december 
tematické dni 
1.streda 
3.9. športovci 
1.10. 
zvieratká 
5.11. 
zamestnania 
3.12. rozprávkové 
postavičky 
športové dni 
3.streda 
17.9. 15.10. 19.12. 17.12. 
návšteva 
domu 
seniorov 
8.9., 22.9. 6.10., 20.10. 10.11., 24.11. 8.12., 19.12. 
víkendové 
aktivity 
20.9. prechádzka 
do prírody, 
opekanie na 
Ţeleznej studienke 
19.10. výroba 
tekvicových 
strašidiel 
8.11. púštanie 
šarkanov na 
lúke na Kolibe 
6.12. ozdobovanie 
Vianočného stromčeku, 
privítanie Mikuláša 
rodičovské 
zdruţenie 
25.9. 23.10. 20.11. 18.12. 
Zdroj: vlastné spracovanie 
 
  
  
Príloha č.2 Internetová stránka Happy kid 
 
Zdroj: prevzaté z [34] 
 
  
  
Príloha č.3 Hračky 
 
Hračky    
GUNGGUNG  Hojdačka, zelená, 1 ks 17,99 €/ks 
462,94€ 
LILLABO Súprava vláčikov 3 ks 2,99 €/ks 
LÅTSAS Nákupné košíky sada 12 ks 5,99  €/ks 
MULA Počítadlo 1 ks 7,99 €/ks 
LILLABO Vlaková súprava  1 ks 9,99 €/ks 
DUKTIG Zeleninový set 1 ks  5,99 €/ks 
DUKTIG Kuchynka na hranie  1 ks 79,90€/ks 
MULA Pyramída z krúţkov  1 ks 6,49€/ks 
EKORRE Hojdací los 1 ks 29,90€/ks 
Kávovar a sendvičovač 1 ks 33,4 €/ks 
Pes ťahaci, 12cm  1 ks 2,04€/ks 
Tabuľa drevená 1 ks 14,54 €/ks 
Bábika 1 ks 6,22 €/ks 
Bábätko kúpacie 1 ks 22,88 €/ks 
Rumba gule 1 ks 4,18 €/ks 
Tamburína2  1 ks 6,67 €/ks 
Náradie set v prepravke 1 ks 10,38 €/ks 
Náradie set v kufríku 1 ks 15,38 €/ks 
Puzzle - 5 tvarov 1 ks 16,36 €/ks 
Nákladiak MAXI terénny sklápač 1 ks 43 €/ks 
Kolky plast 1 ks 11,63 €/ks 
Lopta dúhova 1 ks 2,26 €/ks 
Bábätko 35 cm  1 ks 22,88 €/ks 
Triangel 1 ks 5,8 €/ks 
Činely 1 ks 6,22 €/ks 
Zdroj: vlastné spracovanie podľa cenníkov [81] [82] 
  
  
Príloha č.4 Ceny nehnuteľností 
Ulica Cena UP Záhrada 
Horárska 329,000 144 135 
Kopernikova 289,000 160 147 
Syslia 285,000 160 620 
Spoločenská 280,000 134 162 
Rozmarínová 253,000 135 160 
Na úvratí 230,000 148 188 
Partizánska 420,000 157 137 
Matúšova 450,000 142 444 
Pri Habánskom 
mlyne 
365,000 160 423 
Zdroj: vlastné spracovanie podľa [86] [87] [88][89][90][91][92][93] 
 
